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El presente proyecto se desarrolló  al observar el impacto negativo que tiene la 
jubilación en los ex funcionarios del Ministerio de Educación, al considerarse de forma 
errónea que ésta es la última etapa de su vida, con lo que se inician los problemas  
psicológicos, emocionales y de salud. 
Por lo expuesto, se diseñó y desarrolló un Taller de capacitación denominado 
“CALIDAD DE VIDA PARA JUBILADOS”,  utilizando  técnicas lúdicas, talleres de 
emprendimiento, y terapias ocupacionales, con el propósito de empoderar al individuo a 
su nuevo cambio de vida, dotándole de nuevas iniciativas, habilidades y destrezas para 
emprender en  formas alternativas para ocupar su tiempo productivamente en beneficio 
de la sociedad y de sí mismo, lo que permite que el jubilado no ser una carga para la 
sociedad, la familia y su entorno, volviéndole un agente activo, productivo en un nuevo 
escenario de vida. 
Los talleres fueron exitosamente aplicados consiguiendo visiblemente una mejoría en la 
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ACHIEVING JUBILEE ENJOY YOUR LIFE? " 
SUMMARY DOCUMENTARY 
 
This project was developed to observe the negative impact that has retirement on former 
officials of the Ministry of education, to consider wrongly that this is the last stage of 
his life what starts problems psychological, emotional and health. 
 
For these reasons it was designed and developed a workshop called "Quality of life for 
seniors" using fun techniques, workshops on entrepreneurship and occupational 
therapies with the purpose of empowering the individual to his new life change giving 
you new initiatives abilities and skills to engage in alternative ways to occupy their time 
productively for the benefit of society and himself which allows that the retiree will not 
be a burden on society the family and its surroundings becoming an active productive 
agent in a new stage of life. 
 
Workshops were successfully applied visibly achieving an improvement in the 
occupational and emotional situation of the group studied, and therefore the satisfaction 
of his life Jubilee. 
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Rosario LIMON MENDJZABAL sostiene que “el tiempo en blanco, sin hacer nada, es 
fuente de ociosidad en toda edad, origen de todos los vicios, durante la Tercera Edad es 
puerta abierta a procesos psíquicos y físicos indeseables, a sedentarismos y otros males 
que, pueden anular a la persona de edad avanzada.” 
 
Esta etapa de la jubilación debe ser “un tiempo para vivir”, aunque, de hecho no lo es 
del mismo modo para todos: la jubilación es para unos el tiempo de la liberación de las 
ataduras, de la presencia y protagonismo social, el momento para “añadir vida a los 
años”, pero para otros es el tiempo del aburrimiento, la soledad, la marginación, 
consideran que es el tiempo de no hacer nada. De todo surge la importancia de motivar 
y de enseñar a los jubilados y también a los pre-jubilados a vivir y disfrutar el tiempo 
libre y a desarrollar actividades nuevas que eviten el sedentarismo, la soledad y el 
aburrimiento. Señala Andrés Escarbajal que “lo importante es que en el tiempo de 
ocio de nuestros mayores nos propongamos potenciar sus motivaciones e intereses por 
la cultura, promoviendo nuevas formas de animación socio-cultural en las que la 
participación directa de los hombres y mujeres de la Tercera Edad sea el estandarte 
motivador Así, el tiempo libre del anciano será tiempo de vitalidad personal”. 
 
Dar contenido a ese tiempo libre consistirá en vivirlo de forma creativa, de manera que 
facilite la autorrealización personal, el establecimiento de metas, el fortalecimiento de la 
salud y propicie la participación en la dinámica social. Por ello, “la ocupación del 
tiempo” es el tema a tratar en los talleres llevados a cabo por el Ministerio de 
Relaciones Laborales, lo cuales buscan que los funcionarios en edad de jubilación del 
Ministerio de Educación desarrollen un modo de ocupación que les resulte rentable a la 









Un gran problema que existe en la actualidad del Ecuador es la situación en la que se 
encuentran los funcionarios de más de 65 años de edad de las Entidades Públicas que 
están en la obligación de jubilarse, la mayoría de los cuales no saben qué es lo que van a 
hacer, cómo se van a sentir y como van a invertir o utilizar su liquidación después de su 
jubilación, es por esta situación que el Ministerio de Relaciones Laborales está 
desarrollando un proyecto para que estos funcionarios después de su jubilación sigan 
formando parte de la Población Económicamente Activa (PEA), a través de talleres con 
alto contenido lúdico y fortalecido con técnicas de emprendimiento, en los cuales se van 
a tratar temas de cómo administrar su dinero, como invertir su tiempo y sobretodo 
conseguir que estas personas desarrollen una ocupación que les resulte rentable a la vez 
que motivadora, además que se sientan completamente felices y no caigan en depresión 
porque  se sienten inútiles, sino al contrario conseguir que estas personas se sientan 
útiles sin importar su edad, sino únicamente su vitalidad, su experiencia y sus deseos de 























Que, mediante Decreto Ejecutivo No. 10, publicado en el Registro Oficial No. 10 de 24 
de agosto de 2009, se fusiona a la Secretaría Nacional Técnica de Desarrollo de 
Recursos Humanos y Remuneraciones del Sector Público, SENRES, y el Ministerio de 
Trabajo y Empleo, y se crea el Ministerio de Relaciones Laborales mismo que en el 
nivel operativo dispone de dos Viceministerios técnicos: el Viceministerio del Servicio 
Público, asume las competencias establecidas para la SENRES que constan en la 
Codificación de la Ley Orgánica de Servicio Pública, y el Viceministerio de Trabajo 
asume las competencias determinadas en el Código de Trabajo; 
 
Que, es necesario generar la estructura organizacional del Ministerio de Relaciones 
Laborales alineada con la naturaleza y especialización de la misión consagrada en la 
LOSEP y en el Código de Trabajo; que contempla principios de diseño organizacional y 
de gestión institucional que deben traducirse en una organización efectiva que responda 
a las demandas de los diferentes sectores a través de un nuevo modelo de gestión; 
1.2.- MISIÓN 
Ejercer la rectoría en el diseño y ejecución de políticas de desarrollo organizacional y 
relaciones laborales para generar servicios de calidad, contribuyendo a incrementar los 
niveles de competitividad, productividad, empleo y satisfacción laboral del País. 
Así como también ejercer la rectoría de las políticas de trabajo, empleo y protección de 
los derechos fundamentales del trabajador y trabajadora así como la rectoría de la 
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administración del desarrollo institucional, de los recursos humanos y remuneraciones 
del Sector Público. 
1.3.- VISIÓN 
El Ministerio de Relaciones Laborales será una Institución moderna de reconocido 
prestigio y credibilidad, líder y rectora del desarrollo organizacional y las relaciones 
laborales, constituyéndose en referente válido de la Gestión Pública, técnica y 
transparente por los servicios de calidad que presta a sus usuarios. 
1.4.- OBJETIVO GENERAL 
Cambiar la actual relación capital - trabajo con un enfoque dirigido al desarrollo de los 
trabajadores y a la justicia laboral, siendo el ser humano el centro de toda política, 
sustentada en una estructura integral sostenible, que permita alcanzar el buen vivir, 
impulsando el empleo decente e inclusivo y garantizando la estabilidad y armonía en las 
relaciones laborales con un permanente diálogo social, permitiendo el desarrollo y el 
incremento de la productividad y los beneficios, especialmente de los trabajadores. 
1.5.- OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
1. Desarrollar e implantar un programa integral de fortalecimiento institucional, 
que contribuya a mejorar la calidad del servicio público ecuatoriano; 
2. Desarrollar e implantar sistemas integrados de información y gestión 
públicos, y sistemas de monitoreo en el sector privado, que promuevan su 
productividad, competitividad, y el profesionalismo y la eficiencia de su 
personal; 
3. Desarrollar e implantar un sistema de evaluación y control público y privado 
sobre la aplicación de las leyes, normativa ministerial y el respeto de los 
derechos fundamentales de servidores y trabajadores. 
4. Dirigir, evaluar y orientar la política nacional de empleo, en el marco de la 
igualdad de derechos y fomento del trabajo asociativo; 
5. Impulsar la capacitación y formación profesional pública y privada, así como 
la reconversión y reinserción laboral, en igualdad de condiciones; 
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6. Emitir políticas y lineamientos técnicos para la prevención de riesgos 
laborales, en el ámbito público y privado; 
7. Promover la solución alternativa de conflictos individuales y colectivos de 
trabajo, que mantengan las instituciones públicas y las empresas privadas; 
8. Monitorear y controlar la migración laboral, en el ámbito de su competencia; 
y, 
9. Desarrollar e implantar un programa integral de fortalecimiento de las 
UARHs, de las instituciones del Sector Público. 
 




Articular, evaluar y controlar la implementación de la política laboral en materia de 
empleo; diseñar y desarrollar estudios, investigaciones y proyectos de reconversión 
laboral orientados a desarrollar nuevas competencias laborales que permitan a las 
personas desvinculadas de los sectores público y privado insertarse en el sector 
productivo o generar micro-emprendimientos en términos de equidad social; así como 
evaluar y controlar su implementación y ejecución en los procesos desconcentrados. 
 
1.6.2.- Atribuciones y responsabilidades 
 
a. Impartir normas generales de acción dentro del ámbito de sus competencias; 
b. Aprobar los informes de evaluación de la gestión técnica de empleo; 
c. Evaluar la ejecución de planes, programas y proyectos relacionados con su 
ámbito de acción; 
d. Realizar el seguimiento y control a los estudios realizados en las Direcciones 
Regionales sobre mercado laboral y promoción del empleo; 
e. Verificar el cumplimiento de la aplicación de las políticas en materia laboral, 
dentro de los procesos de colocaciones, desarrollo micro empresarial, 
investigaciones del mercado laboral, promoción del empleo, ejecutados por 
las delegaciones provinciales; y, 
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f. Guiar el Diseño e implementación del plan de mejoramiento de los procesos 
y procedimientos ejecutados en las delegaciones provinciales; 
g. Dirigir la implementación de planes, programas y proyectos de reconversión 
laboral; 
h. Evaluar y controlar la implementación de planes, programas y proyectos de 
reconversión laboral; 
i. Dirigir la elaboración y ejecución del plan de investigación, análisis y diseño 
de políticas, normas e instrumentos técnicos; 
j. Monitorear y controlar la implementación de las políticas, normas e 
instrumentos técnicos de reconversión laboral; 
k. Direccionar la absolución de consultas técnicas de aplicación y alcance de 
las políticas y normas; 
l. Dirigir la elaboración del plan operativo anual de su unidad; y, 
m. Las demás que le sean asignadas por la máxima autoridad. 
 
1.6.3.- Productos y Servicios: 
 
a. Autorización y certificación laboral de ciudadanos extranjeros 
b. Proyecto de resolución interinstitucional de aprobación de cursos por 
practica profesional a nivel nacional; 
c. Estudios de investigación de mercado laboral consolidados; 
d. Informe de seguimiento y evaluación a la ejecución de proyectos de 
capacitación laboral en promoción de empleo 
e. Estudios para orientar la utilización adecuada de la fuerza laboral del país, 
f. Informe de vinculación de la oferta de mano de obra relacionada a los 
trabajadores desocupados; 
g. Informe de seguimiento y evaluación al cumplimiento de convenios, en el 
ámbito de su competencia; 
h. Registro consolidado del número de trabajadores ocupados y desocupados 
conforme a las diversas ramas de trabajo; 
i. Proyectos y estudios sobre las necesidades de los puestos por actividad 
económica y posibilidades del mercado de trabajo; 
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j. Programas y proyectos para reintegrar a los campesinos a labores agrícolas, 
pecuarias y no tradicionales 
k. Administración del sistema de pasantías pagadas para jóvenes, 
l. Planes, programas y proyectos de capacitación laboral y empleo 
m. Planes programas y proyectos consolidados, para obtener ofertas de trabajo 
en las obras nacionales, municipales y otras del Sector Público; 
n. Administración de los programas Mi Primer Empleo, Camello.net y 
Camello.tel. 
o. Plan nacional de formación y capacitación orientados a desarrollar 
competencias y capacidades para el trabajador y la trabajadora; 
p. Informe de ejecución y evaluación del plan nacional de formación y 
capacitación. 
q. Plan nacional de reconversión y reinserción laboral; 
r. Informe de evaluación y control de la ejecución del plan nacional de 
reconversión y reinserción laboral; 
s. Plan nacional de reconversión y reinserción laboral a favor de los migrantes; 
t. Informe de evaluación y control de la ejecución del plan nacional de 
reconversión y reinserción laboral a favor de los migrantes; 
u. Proyectos de políticas, normas e instrumentos técnicos en materia de 
reconversión y reinserción laboral; 
v. Diagnóstico de los procesos de desvinculación aplicados en las instituciones 
del Sector Público; 
w. Evaluar el impacto de la aplicación de las políticas y proyectos de 
reconversión laboral; 
x. Absolución de consultas técnicas de aplicación y alcance de políticas y 
normas de reconversión laboral; 
y. Informes de ejecución de proyectos relacionados con la selección de 
migraciones laborales; y, 
z. Estudios e investigaciones sobre el hecho migratorio 
 




La estructura organizacional del Ministerio de Relaciones Laborales, se alinea con su 
misión y se sustenta en la filosofía y enfoque de productos, servicios y procesos, con el 
propósito de asegurar su ordenamiento orgánico. 
 
Procesos del Ministerio de Relaciones Laborales.- Los procesos que elaboran los 
productos y servicios del Ministerio de Relaciones Laborales, se ordenan y clasifican en 
función de su grado de contribución o valor agregado al cumplimiento de la misión 
institucional. 
 
Los procesos gobernantes orientan la gestión institucional a través de la formulación 
de políticas y la expedición de normas e instrumentos para poner en funcionamiento a la 
organización. 
 
Los procesos que agregan valor generan, administran y controlan los productos y 
servicios destinados a usuarios externos y permiten cumplir con la misión institucional, 
denotan la especialización de la misión consagrada en la Ley y constituyen la razón de 
ser de la institución. 
 
Los procesos habilitantes están encaminados a generar productos y servicios para los 
procesos gobernantes, agregadores de valor y para sí mismos, viabilizando la gestión 
institucional. 
 
Los procesos desconcentrados, encaminados a generar productos y servicios 
directamente a los clientes 
2.- MINISTERIO DE EDUCACIÓN 
 
2.1.- RESEÑA HISTÓRICA 
Los antecedentes del Ministerio de Educación y Cultura se remontan a la época de 
formación de la República. Cuando se constituye el Ecuador en 1830, la entidad estatal 
encargada de la organización del sistema educativo era la Dirección General de 
Estudios, institución de origen bolivariano que se adaptó a las necesidades del nuevo 
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Estado-Nación. También de aquella época data la primera ley orgánica de Instrucción 
Republicana. Hay que esperar al advenimiento del gobierno del presidente Vicente 
Rocafuerte (1835-1839) para que se desarrollen las primeras políticas educativas 
propiamente republicanas. En 1836, a través de dos decretos de crucial importancia, 
Rocafuerte crea la Dirección General de Instrucción e Inspección de Estudios para cada 
provincia y el Decreto reglamentario de Instrucción Pública. Excluyendo a los 
estudiantes universitarios que no pasaban de ochenta, en esos momentos el país contaba 
con 8 colegios (uno femenino) y 290 escuelas (30 femeninas), que en conjunto 
abarcaban una población estudiantil de poco más de 13.000 estudiantes. 
En 1863 la Legislatura, que durante el siglo XIX tenía la atribución de crear 
establecimientos educativos, logra transferir la organización de la instrucción pública a 
manos de un Consejo General con extensiones provinciales, integrado por un 
“Ministro” del ramo y representantes de la Iglesia, de la Universidad y de las academias 
científicas y literarias. De otro lado, las municipalidades adquieren atribuciones en el 
manejo y supervigilancia de las escuelas sostenidas con sus fondos. Este carácter 
descentralizado del sistema educativo se pierde bruscamente por iniciativa del 
presidente Gabriel García Moreno (1861-1865/1869-1875). Entre sus disposiciones no 
solo se obliga a que los directores de los establecimientos profesen la religión católica 
oficial, sino que con la Ley de 1871, también se ordena la abolición de los Consejos en 
las provincias, la no intervención de los municipios en materia educativa y la 
transferencia al Ejecutivo de todas las facultades directivas en educación, al tiempo que 
se establece la gratuidad de la enseñanza y el derecho a una escuela por cada población 
que posea 500 niños. Para entonces, el número de escolares era de alrededor de 32.000 y 
el Estado invertía el 11% de su presupuesto en instrucción pública. 
En 1884, bajo el régimen “progresista” del presidente José María Plácido Caamaño 
(1883-1888), se crea el Ministerio de Instrucción Pública. Pero el verdadero impulso 
para su ampliación y fortalecimiento es consecuencia de la revolución liberal de 1895, 
encabezada por Eloy Alfaro, y del proceso de consolidación del Estado laico en las 
décadas subsiguientes. El Ministerio de Instrucción, junto con los de Interior, 
Relaciones Exteriores, Guerra y Hacienda forma parte de las cinco carteras de estado 
establecidas por el presidente liberal Leónidas Plaza durante su primera administración 
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(1901-1905). La mayor parte de los 1.726 empleados que tiene el Ministerio en esos 
años está compuesta por profesores. Los burócratas, 58 en total, se distribuyen entre las 
oficinas centrales, el Conservatorio Nacional, la Biblioteca Nacional, la Escuela de 
Bellas Artes y el Jardín Botánico. 
Siendo la educación una cuestión prioritaria del gobierno liberal, en 1906 se declara la 
oficialidad de la enseñanza laica y la exclusividad de la subvención estatal en su 
beneficio. En ese marco, el ministro alfarista José Peralta emprende la reforma 
educativa más exitosa de la historia nacional, a través de la creación de los Institutos 
Pedagógicos o Normales, cuyo sostenimiento absorbería en adelante una gran parte del 
presupuesto para la instrucción pública.  
El sistema normalista abre para los sectores medios, sobre todo para las mujeres, una 
importante puerta de acceso a la función pública. Ministros liberales tan relevantes 
como Luis Napoleón Dillón y Manuel María Sánchez apoyan decididamente el 
“normalismo”. En 1913 Dillón contrata la Misión Pedagógica Alemana que no solo 
diseña y asesora la aplicación de un nuevo plan de estudios para la formación docente, 
sino que formula el Reglamento de Régimen Escolar y elabora un mapeo de las 
demandas en infraestructura escolar. Con el auspicio del ministro Sánchez se organiza 
la Primera Conferencia Pedagógica Nacional.  
Una segunda misión alemana contratada por el Ministerio consolida la formación de los 
maestros en la línea del enfoque herbartiano, que se generalizará como una matriz de la 
cultura pedagógica establecida por la educación laica a nivel nacional. En 1928, cuando 
prácticamente ha culminado la labor de las Misiones, y la Constitución reafirma el 
carácter laico, gratuito y obligatorio de la enseñanza, el Ecuador cuenta con 1.771 
escuelas, de las cuales 1.470 son estatales o municipales, y con un conjunto de 2.400 
profesores que incluye 320 normalistas. 
El laicismo deja de ser el espíritu de las políticas educativas con la Constitución de 1946 
que, bajo la influencia del presidente José María Velasco Ibarra, favorece de manera 
importante a la educación privada, otorgándole una subvención estatal del 20% del 
presupuesto en educación. 
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En la década de 1960 el Ministerio de Educación inicia un proceso de modernización 
institucional con la creación del departamento de Planeamiento Integral de la 
Educación. Entre los años sesenta y ochenta, el Ministerio se amplía y consolida su 
rectoría con la creación de las 21 Direcciones nacionales que tiene en la actualidad. Su 
estructura y sus funciones están sujetas hasta el presente a lo que dispone la última ley 
orgánica de Educación expedida en  1983. 
2.2.- VISIÓN 
 
Ser un Sistema Educativo de calidad y calidez, que funcione en el marco de la unidad 
nacional, descentralizadamente, bajo un marco jurídico adecuado, que responda a la 
realidad multiétnica y pluricultural, a las necesidades de desarrollo del país, sobre la 
base de sus principios, con énfasis en participación y distribución equitativa de recursos, 




Formar integral e integradamente seres humanos con competencias para la acción, 
solidarios y éticos, respetuosos del entorno, desde el nivel inicial al bachillerato, en el 
marco de una propuesta pedagógica inclusiva e intercultural, acorde a las necesidades 
de la sociedad del conocimiento e información, que responda a estándares nacionales e 
internacionales de calidad, y permita el exitoso desenvolvimiento de los ciudadanos y 
ciudadanas de todas las nacionalidades y pueblos del país. 
Garantizar el acceso y calidad de la educación inicial, básica y bachillerato a los y las 
habitantes del territorio nacional, mediante la formación integral, holística e inclusiva de 
niños, niñas, jóvenes y adultos, tomando en cuenta la interculturalidad, la 
plurinacionalidad, las lenguas ancestrales y genero desde un enfoque de derechos y 
deberes para fortalecer el desarrollo social, económico y cultural, el ejercicio de la 






Brindar servicios educativos de calidad a ciudadanos y ciudadanas de todas las 
nacionalidades y pueblos del país, a través de la formulación de un proyecto educativo 
nacional, que fomente la unidad en la diversidad, y el desarrollo de competencias 
generales, básicas y específicas en los estudiantes, acorde con estándares nacionales 




Jurídico. Respeto y aplicación de las normas vigentes, a nivel nacional y local; la 
garantía de que su formulación responda al carácter pluricultural y multiétnico del país. 
Creación de condiciones adecuadas de equidad, para que los ciudadanos y ciudadanas 
de todos los pueblos y nacionalidades del país, sin discriminación alguna, tengan acceso 
a servicios educativos de calidad, ofertados por el Sistema Educativo Nacional, a través 
del funcionamiento de centros escolares en todos los niveles y modalidades. 
 
Calidad. Creación de condiciones adecuadas en las instituciones educativas del Sistema 
Educativo Nacional, con el objetivo de que los ciudadanos y ciudadanas de todos los 
pueblos y nacionalidades del país desarrollen las competencias necesarias para su 
desenvolvimiento exitoso en la vida. 
 
Pertinencia. Necesidad de que el Sistema Educativo Nacional, cuente con un Proyecto 
Educativo que garantice la formación integral e integrada de los estudiantes, para su 
inserción creativa, reflexiva y propositiva en la sociedad del conocimiento y la 
información, considerando y respetando la diversidad y promoviendo la 
interculturalidad. 
 
Eficiencia. Establecimiento de un modelo que garantice la utilización óptima de los 
recursos humanos, materiales y financieros nacionales y de cooperación internacional, 





Participación. Gestión escolar compartida entre los distintos miembros de la 
comunidad educativa: directivos, maestros, estudiantes, padres de familia y demás 
actores sociales, para fortalecer el desenvolvimiento de las instituciones con la 
intervención activa y positiva de quienes son los beneficiarios de la educación. 
 
Rendición de cuentas. Necesidad de que todos los miembros de la comunidad 
educativa del Sistema Educativo Nacional, así como el Ministerio de Educación y sus 
funcionarios, rindan cuentas a la sociedad sobre su gestión, y la calidad de educación 
que imparten los centros educativos del país, y garantizar el acceso a la información a 




















A lo largo de nuestras vidas pasamos por crisis; una de estas se trata de las CRISIS 
INCIDENTALES. Estas crisis no se nos presentan a todos de la misma manera, y hacen 
a la singularidad de nuestra existencia: la muerte de un familiar, el nacimiento de un 
hijo o de un hermano, el casamiento, las separaciones, las mudanzas, accidentes, 
cambios en la situación económica, el mejoramiento o el deterioro de las condiciones 
laborales... Se trata de situaciones frente a las que necesitamos cambiar, aprender, 
elaborar su sentido, construir alternativas en nuestras vidas. El significado y 
trascendencia que cada crisis incidental tenga para nosotros dependerá de la etapa 
evolutiva en que nos encuentre y de los recursos psicológicos que hayamos logrado 
hasta allí. 
Para Erikson, el ciclo vital humano puede ser entendido como el tránsito a través de 
“ocho edades”, que varían en su cronología según la cultura o el momento histórico de 
que se trate. Así, desde el nacimiento hasta la vejez transitamos por diferentes etapas, 
cada una de las cuales expresa una crisis central a la que Ericsson caracteriza como 





La jubilación tiende a ser considerada como la etapa final de la vida de las personas que 
la atraviesan, es la causante de varios problemas tanto físicos como psicológicos. 
Existe un sentimiento de desesperanza, ocurre primero un distanciamiento social, una 
sensación de inutilidad; todo esto evidentemente en el marco de nuestra sociedad. Las 
personas se jubilan de trabajos que han tenido durante muchos años; otros perciben que 
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su tarea como padres ya ha finalizado y la mayoría creen que sus aportes ya no son 
necesarios.  
También existe un sentido de inutilidad biológica, debido a que el cuerpo ya no 
responde como antes. Las mujeres pasan por la menopausia, algunas de forma 
dramática. Los hombres creen que ya “no dan la talla”. Surgen enfermedades de la vejez 
como artritis, diabetes, problemas cardíacos, problemas relacionados con el pecho y 
ovarios y cánceres de próstata. Empiezan los miedos a cuestiones que uno no había 
temido nunca, como por ejemplo a un proceso gripal o simplemente a caerse.  
Con la finalidad de que estas personas sigan formando parte de una población activa y 
útil, se ha buscado desarrollar estos talleres, en los que se ha tomado como base la teoría 
del Modelo de Ocupación Humana, que conceptualiza a la persona como un sistema 
compuesto por tres subsistemas: Volición, Habituación y Capacidad de Desempeño. 
 
El proceso de jubilación implica una transición de un estado ocupacional a otro, 
llevando al despliegue de distintos mecanismos de adaptación. 
 
El Modelo de Ocupación Humana señala que los ciclos adaptativos conducen a la 
Función Ocupacional, que se da cuando el individuo satisface las necesidades propias y 
las expectativas del entorno. Los ciclos desadaptativos generan un estado de Disfunción 
Ocupacional, que se da cuando las expectativas sociales y las necesidades propias de 
exploración y dominio no son satisfechas. El modelo propone un continuo que va del 
logro, la competencia y la exploración como elementos de funcionamiento adaptativo, a 
















Schumpeter percibía al emprendedor como una persona extraordinaria que promovía 
nuevas combinaciones o innovaciones. 
El observó que: “la función de los emprendedores es reformar o revolucionar el patrón 
de producción al explotar una invención, o mas comúnmente, una posibilidad técnica no 
probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; o proveer 
de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc. 
este tipo de actividades son las responsables primarias de la prosperidad recurrente que 
revoluciona el organismo económico y las recesiones recurrentes que se deben al 
impacto desequilibrado de los nuevos productos o métodos. Hacerse cargo de estas 
cosas nuevas es difícil y constituye una función económica distinta, primero, porque se 
encuentran fuera de las actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, 
porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o 
comprar una idea nueva, hasta el ataque físico al hombre que intenta producirlo.  
Para actuar con confianza más allá del rango de sucesos familiares y superar la 
resistencia se requieren de aptitudes que están presentes solo en una pequeña fracción 
de la población y que define tanto el tipo emprendedor como la función emprendedora. 
Esta función no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las condiciones en 
las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste básicamente en conseguir 
que las cosas se hagan.  
Pero vale recalcar que todas las personas podemos ser emprendedoras o podemos 
desarrollar esa aptitud de emprendimiento, lo  que se tiene que hacer es planear todo lo 
que puede y no puede suceder en nuestro emprendimiento y tomar las medidas 
correctivas para que el mismo no fracase. 
Así como también el emprendedor es un individuo que es capaz de acometer un 
proyecto rechazado por la mayoría. Sabe interpretar las características reales del entorno 
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a pesar de que no son aparentes. Es capaz de luchar ante cualquier inconveniente que se 
les atraviesa a su estrategia y no le teme al fracaso. Además, es capaz de crear un grupo 
con motivación suficiente que le da el apoyo que necesita. 
"Un emprendedor es alguien que "acomete" un proyecto que implica trabajo o presenta 
dificultades; toda persona que tenga iniciativa y decisión de llevar adelante un proyecto 
empresarial” 
"Un proyecto empresarial: es "una operación de envergadura y complejidad notable, de 
carácter no repetitivo, que se acomete para realizar una obra de importancia. 
"El emprendedor modelo tiene una gran necesidad de realización personal. Es una 
persona con ilusiones, llena de energía y de creatividad, tiene confianza en sí mismo, se 
compromete entera y totalmente. Ama los riesgos moderados y quiere ser independiente 
y autónomo. Estas características se encuentran en diferentes grados en cualquier 
emprendedor. No es que todos los individuos los posean, sin embargo en nuestra 
sociedad, existe un buen número de personas que pueden convertirse en emprendedores. 
Si el número de empresas correspondiera al de las personas que tienen las características 
básicas de los emprendedores, habría al menos un 50% más de empresas de las que hay 
ahora" 
1.1.1.- ESPÍRITU EMPRENDEDOR: 
La función específica de los emprendedores es la capacidad para tomar los factores de la 
producción -tierra, trabajo y capital- y usarlos para producir bienes o servicios nuevos. 
El emprendedor percibe oportunidades que otros ejecutivos de empresas no ven o no les 
interesan. 
Algunos emprendedores usan información, al alcance de todos, para producir algo 
nuevo. 
Básicamente, el emprendedor detecta una necesidad y, después, reúne la mano de obra, 
los materiales y el capital que se necesita para satisfacer esa necesidad." En esencia, un 
emprendedor crea una organización como medio para ofrecer algo nuevo a los clientes, 
empleados u otros grupos de interés. 
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1.1.2.- SIETE HÁBITOS DE LAS PERSONAS ALTAMENTE EFECTIVAS 
Según Stephen R. Covey estos principios representan, primero una victoria privada y 
segunda una victoria pública: 
 Ser proactivo (visión personal): Las personas proactivas desarrollan la 
habilidad de seleccionar su respuesta, haciéndola más un producto de sus valores 
y decisiones que de sus estados de ánimo y condiciones. 
 Empezar con el fin en la mente: Es el liderazgo personal de cada uno de 
nosotros en el cual se aclaran los valores y se establecen las prioridades. Antes 
de seleccionar las metas y emprender el trabajo. 
 Hacer primero lo primero (gerencia personal): La persona debe saber 
organizar y administrar su tiempo para poder implementar las prioridades. Debe 
dedicar más atención a las actividades que son urgentes pero no importantes y 
más tiempo a aquellas que son importantes pero no necesariamente urgentes. 
 Pensar ganar/ganar (liderazgo interpersonal): La importancia radica en 
lograr la efectividad a través de los esfuerzos cooperativos de dos o más 
personas. Es la actitud que persigue el beneficio mutuo. 
 Buscar primero entender, luego ser entendido (comunicación): Es una de las 
habilidades maestras de la vida, la clave para construir relaciones y la esencia 
del profesionalismo. La mayoría de los problemas de credibilidad comienzan 
con las diferencias de percepción. Para resolver estas diferencias y restaurar la 
credibilidad se debe practicar la empatía. 
 Sinergia (cooperación creativa y trabajo en equipo): Este hábito surge de 
valorar diferencias, reuniendo perspectivas diferentes dentro de un espíritu de 
respeto mutuo. 
 Afilar la sierra (Auto-renovación): El hábito de afilar la sierra significa tener 
un programa balanceado y sistemático de auto-renovación en las cuatro áreas de 
nuestras vidas: física, mental, emocional-social y espiritual. Es la ley de la 
cosecha, recolectamos en la medida en que sembramos. 
1.1.3.- COMO SER UN EMPRENDEDOR: 
 ¿Es usted un líder? 
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Es difícil "definir" un líder, pero es fácil de reconocer uno cuando lo ve. Un buen 
"gerente", por así decirlo, no es necesariamente un líder. Se ha dicho que el liderizar es 
hacer correctamente las cosas y gerenciar es hacer las cosas correctamente. Un 
emprendedor debe por supuesto, ser un gerente competente, pero lo más importante es 
que debe conducir el negocio al éxito. Para ser un líder debe enfocar su energía. Nadie 
realmente sabe si un líder nace o se hace, pero es posible centrarse en esas cualidades 
que la mayoría de los líderes parece poseer. Una cosa sabemos, sin embargo, es que un 
líder llega a comenzar, correr y crecer un negocio exitosamente. 
 ¿Es usted una persona de "alta energía"? 
Comenzar y correr un negocio requiere energía considerable y capacidad para 
concentrarse en sus objetivos. Largas horas serán requeridas, las cuales si usted es un 
empleado a tiempo completo, rápidamente se vera cobrado por el desgaste. Tener un 
gran nivel de energía es un deber. Si usted sabe de corazón que usted es una bola del 
fuego de energía, pero no logra conseguir dejar el sofá por las tardes, usted puede ser 
que necesite un programa de dieta y ejercicio. Note en que horas del día usted se siente 
mejor. Algunos de nosotros somos "gente de la mañana" y otras son "gente de la 
noche". Una persona de la mañana no ejecuta bien un negocio que requiera de las 
últimas horas e inversamente, una persona de la noche no debe considerar un negocio 
temprano en la mañana. 
 ¿Está usted seguro de sí mismo? 
Usted debe creer en lo que está haciendo. Sentir que esta  haciendo algo BIEN hecho. 
La familiaridad y la capacidad crían confianza. No incurra en la equivocación de entrar 
en un negocio porque le parece el gran fabricante de dinero o es el "negocio del siglo". 
Si usted no sabe absolutamente nada sobre el negocio del restaurante, no abra un 
restaurante! 
Si un negocio abarca uno de sus hobbies o de otros interese en los cuales t iene gran 
experiencia, la confianza en sí mismo será realizada. Su nivel de confianza es 
importante. 
 ¿Es organizado? 
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Usted necesita ser ordenado para hacer buen uso de su tiempo. Usted nunca tendrá todo 
el tiempo que piensa y necesita tener para lograr hacer lo que se propone, pero la 
organización permite que usted utilice el tiempo de una manera mas eficaz. Es decir 
usted conseguirá hacer más en menos tiempo.  
Si usted "se siente ordenado, probablemente lo es. Si usted necesita ciertas mejoras, 
comience manteniendo un horario detallado de sus actividades". 
 ¿Es usted competitivo? 
A partir del día uno, usted y su negocio estarán compitiendo. Un espíritu competitivo es 
casi obligatorio. ¿Es usted competitivo? ¿Se esfuerza en ser el primero o el mejor? Sus 
hobbies e intereses que le divierten pueden decirle mucho sobre su naturaleza 
competitiva. Usted es su mejor juez. Dele algún pensamiento... Si usted es un 
combatiente, su oportunidad para el éxito mejora. 
 ¿Está usted preparado para largas horas de trabajo? 
Durante una conferencia reciente pregunté a los participantes por qué desea comenzar 
su propio negocio. Una persona de la audiencia respondió diciendo que estaba cansada 
de ser requerida por un supervisor a trabajar con frecuencia hasta muy tarde. Ella deseó 
su propio negocio de modo que pudiera tener más tiempo libre y trabajar a sus propias 
horas. Hay un viejo chiste que un emprendedor trabaja solamente medio tiempo... 12 
horas al día. El hecho es que 12 horas de un día puede tener poca luz. La construcción y 
el funcionamiento de su propio negocio es considerablemente e intensivamente más 
trabajoso que trabajar para otro. Usted puede fijar sus propias horas... desde cerca de las 
6:00am hasta la media noche! El empresario típico trabaja un promedio de 12 horas al 
día, seis y a veces hasta siete días a la semana. Sin embargo, este trabajo duro puede 
traer recompensas y la sensación de realización que nada más puede dar. 
 ¿Tiene usted recursos adecuados? 
¿Usted ha pensado fuera de que clase de inversión monetaria será requerida? ¿La tiene 
usted? ¿Puede usted pedirla prestada? La carencia de recursos adecuados es una de las 
causas principales de fracaso del negocio. Hay muchas excelentes referencias que 
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proporcionan detalles sobre los recursos requeridos y donde y cómo pedir prestado lo 
que usted necesita. La lista siguiente le dará algunas guías de consulta preliminares a 
tener presente: 
Prepare un listado de los costos de arranque y de los costos de los primeros años. 
Asuma que no se hará NINGUNA venta y que usted funcionará con pérdidas. Usted 
debe tener todo este capital disponible el día que abra las puertas de su negocio. Estos 
costos incluyen, pero no se limitan a, los renglones tales como equipos, material de 
oficina, depósitos para los utilitarios, cuotas legales, licencias, publicidad, flujo de caja, 
reparaciones, compras, renta, salarios, seguros e impuestos. Muchos de estos costos 
pueden ser reducidos o ser eliminados si su negocio se dirige desde su propio hogar. Si 
sus recursos financieros no son los adecuados, piense en otras fuentes monetarias antes 
de que requiera de efectivo. Piense muy cuidadosamente acerca de cómo tomar 
garantías personales antes de que usted decida que vale la pena tomar el riesgo. 
 ¿Está usted en buena salud? 
Es probable que tenga que trabajar largas y duras horas, así que usted necesita estar en 
buena forma. Esto no es una cuestión trivial... usted necesita ocuparse de si mismo. Si 
usted no está aún en un programa de ejercicios... pues comience! Si usted fuma... déjelo! 
Si usted es un bebedor fuerte... renuncie a él. Tome un curso de manejo de stress para 
estar preparado cuando realmente éste le golpee. 
 ¿Tiene usted un servicio y/o un producto único para ofrecer? 
Casi demasiado obvio como para mencionarlo pero asombrosamente bastante olvidado 
por muchos. Su producto o servicio no necesita ser "nuevo" en el sentido de que "nunca 
antes se dispuso algo parecido". Pero debe ser único en el sentido de proporcionar un 
mejor servicio, una mejor ayuda, o un nuevo acercamiento. 
 ¿Está su familia de acuerdo con sus ideas? 
¿Cuenta con apoyo significativo de los suyos? Problemas en casa sería lo último que 
necesitaría para comenzar su negocio. La estadística en esta área son bastante severas... 
bancarrotas y desintegraciones ocurre durante e inmediatamente después del arranque 
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de su nuevo negocio. No permita que esto le suceda... convérselo con su pareja. 
Asegúrese de tener las mismas metas y objetivo. 
 ¿Está usted dispuesto a hacer sacrificios a corto plazo para el éxito a largo 
plazo? 
Esto puede ser obvio pero pensarlo no suena igual. Usted puede pasar menos tiempo 
con la familia y amigos, tomando pocas (o ningunas) vacaciones. Probablemente no 
usando las últimas tendencias de la moda o no conduciendo un carro nuevo. Todas estas 
cosas, esperamos, sean temporales pero mucha gente simplemente no esta dispuesta a 
dejarla pasar. Si usted no puede, reconsidere sus prioridades antes de tomar una decisión 
que pueda no ser la correcta para usted. 
 ¿Es usted un tomador de riesgos? 
Comenzar un negocio puede ser un riesgo grande y usted necesita tomar decisiones 
riesgosas y hacer frente a las consecuencias. Tomar riesgos es algo común en los 
emprendedores... las oportunidades vienen con riesgo. Existe riesgo alrededor de cada 
decisión que usted toma, solamente sus decisiones económicas (¿debo emplear a otro 
trabajador? ¿Debo comprar esa máquina? ¿Debo firmar el contrato?) Llevan las 
consecuencias financieras importantes y en algunos casos puede decidir la vida o la 
muerte para su compañía. Alguien que se sienta cómodo tomando riesgos 
probablemente tomará decisiones que darán lugar a mayor rentabilidad. Esas clases de 
decisiones pueden deletrear el crecimiento de su compañía. 
 ¿Es usted un buen comunicador? 
Grandes habilidades de escritura y de discursos son esenciales para la venta de sus 
productos o servicios y de usted mismo. Sea honesto aquí, si usted necesita de mejoras, 
tome un curso de escritura o de cómo hablar en público en su universidad local y visite 
su biblioteca para encontrar libros referentes al  tema. Considere, por ejemplo, tomar un 
curso de Dale Carnegie. 
 ¿Usted tiene la experiencia necesaria? 
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Usted debe comenzar su negocio en un área donde usted tiene interés y experiencia. No 
se implique en algo que usted sabe poco... es una pelea contra usted y que usted no 
necesita. Usted no tiene que ser un experto en todo, de hecho, usted no puede serlo. Por 
ejemplo, usted puede emplear ayuda profesional en el área de la comercialización, de 
las finanzas, y de los impuestos. Si falta algo de la materia técnica requerida, puede ser 
que usted considere una sociedad con alguien que complementará su experiencia: 
Asegúrese que esta persona comparte sus metas y objetivos. Algunos "supuestos 
expertos" ha escrito que un verdadero emprendedor no debe preocuparse por quien esta 
dentro, ya que "los negocios son negocios". CUÍDESE! Como empresario, usted desea 
tener las mejores probabilidades para el éxito. Usted debe conseguir asociarse solamente 
con alguien que sea bueno y este interesado. 
1.2.- PREPARANDO UN NEGOCIO 
 
Sugerir o recomendar un negocio o una idea es algo imposible, ya que habría que 
responder a las expectativas y ansias del que lo inicia, y ello es muy difícil, debido a que 
un negocio va más allá de lo meramente objetivo; comprende además aspectos 
personales, parte de su historia, de su vida, de lo que espera del futuro. (Vanella Ricardo. 
Guía del buen emprendedor, (Sep. 2005): pág. 3-59, Argentina-Buenos Aires) 
 
Todo esto merece una especial atención por parte de aquél que se propone iniciar una 
nueva actividad o un nuevo negocio. 
En los tiempos que corren muchos de los emprendimientos que se inician son a partir de 
un RETIRO VOLUNTARIO, una REESTRUCTURACION o tan solo por un simple 
deseo de CAMBIO. Esto implica un tiempo prudente y necesario para su concreción, y 
lo que es más importante, la necesidad de poder cambiar la rutina tanto personal como 
familiar. 
Todo este mecanismo de cambio, inevitablemente, genera un cúmulo de dudas e 
incertidumbres. 
Si en este momento no se estrechan los vínculos familiares y los de amigos, si no se 
comparten las dudas, angustias e ilusiones sobre la idea que se quiere llevar adelante, si 
no deja fluir sus miedos naturales, sin lugar a dudas sobrevenga una profunda crisis que, 
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lejos de ayudarlo, impactará en el desarrollo del negocio llevándolo casi sin darse 
cuenta al fracaso. 
Dadas así las cosas y luego de planteado el panorama, tómese el tiempo necesario y 
reflexione acerca de cuáles son los verdaderos motivos e intereses que lo llevan a 
emprender este nuevo NEGOCIO. Si logra identificarlos de una manera clara y precisa, 
tenga por seguro que las posibilidades del ÉXITO aumentarán considerablemente. 
Lo nuevo, lo que pretende iniciar, eso que lo asusta y entusiasma tanto a la vez, presenta 
algunos problemas, diríamos, casi inevitables; por eso, para darle un panorama más 
completo, aquí le mostramos LOS PROBLEMAS COMUNES AL INICIAR UN 
NEGOCIO, en un resumen típico de las situaciones que sin dudas se pueden presentar: 
 
 Escasez de capital inicial por no haberlo calculado correctamente. 
 Discusiones familiares derivadas de la incomprensión y la incorrecta 
distribución de esfuerzos necesarios para armar un negocio. 
 Lentitud en la gestión y tramitación para la constitución de la sociedad (si es que 
existe ésta), lentitud debida a terceros extraños al equipo o a la de sus propios 
integrantes. 
 La determinación de los precios a los productos o servicios a vender. 
Generalmente se cree (de manera errónea) que la fijación de los precios se debe 
realizar de una manera contable, perdiendo de vista factores decisivos en su 
estipulación, tales como la competencia y el mercado. 
 No contar con un adecuado y razonable financiamiento. Cuando el costo de éste 
es demasiado alto, las ganancias son absorbidas por él, lo que hace más difícil la 
supervivencia. 
 Falta de ventas; muchos hombres de negocios inexpertos en el tema, se interesan 
más en el desarrollo del producto que en las ventas. 
 Algo tan delicado e importante como la selección del personal, su 
administración, dirección, control y capacitación, si no se maneja con cuidado, 
suele traer dolores de cabeza. 
 Discusiones y falta de acuerdo entre los socios. Recuerde que: “Trabajar en 




Independientemente de los problemas citados arriba, la realidad nos demuestra día a día, 
que algunos de los factores que inciden fatalmente en la suerte del negocio, radican, a 
parte de las imprevisiones económicas y financieras, en: 
 
 Carencia de apoyo familiar. 
 Error en la determinación del negocio. 
 Elección equivocada del socio/os. 
 
Por todo esto, le aconsejamos que de comenzar con el Plan de Negocios, defina de la 
manera lo más clara posible: Cuál será el negocio y qué actividad desarrollará. Una vez 
hecha esta selección, tendrá en sus manos mayores probabilidades de éxito, claro, si su 
meta se dirige hacia áreas innovadoras, en crecimiento o desarrollo, ya que el mercado 
actual se presenta con una mayor capacidad de absorción. 
 
La actividad elegida puede abarcar más de un negocio, y cada uno de ellos podrá tener 
una modalidad de ejecución y de desarrollo distinto y que incluso puede variar en el 
tiempo. 
Un ejemplo, sería el caso de iniciarse en la actividad automotor y emprender un negocio 
de venta de repuestos y accesorios. Si el negocio funciona, frente a las demandas de los 
clientes, se incorporará la colocación de aquellos sin lugar a dudas. 
Para identificar cuál será la futura actividad y sus posibles derivaciones, es necesario 
que tenga en cuenta lo siguiente: 
 
Busque oportunidades en actividades afines con su experiencia, tenga presente siempre 
que lo que aparece como una oportunidad generalizada y que todo el mundo acepta 
como válido, termina por no ser una oportunidad, por eso estudie y analice las distintas 
opciones que se pueden presentar o pueden ir surgiendo, no deseche de antemano 
ninguna, siempre estará a tiempo de eliminarlas si no le sirven. Y recuerde que un 




Al proponerse emprender un nuevo negocio, se situará en una posición difícil, la de 
decidir, la de tomar la decisión correcta, que es la que asegurará o no en el futuro el 
éxito del negocio y de todos los que en él estén involucrados. 
En ese momento es necesario que actúe con OBJETIVIDAD, de manera tal que pueda 
evaluar en su justa medida las distintas facetas que tiene el proyecto, los diversos 
factores que intervienen en él; esto con el fin de lograr minimizar los riesgos que de 
manera inevitable se encuentran presentes en toda decisión. 
 
Es necesario ser OPTIMISTA, pero siempre ubicado dentro de la REALIDAD QUE LO 
RODEA, no se deje envolver por cifras magistrales que plantean un panorama brillante, 
por ideas y negocios que son infalibles. “SEA REALISTA”. 
Es muy cierto que no todo lo que brilla es oro, y lamentablemente, vemos casi de 
manera “natural” como negocios de un día para otro se marchitan, por que dejan de ser 
redituables, no atraen a los clientes, la estrategia usada fracasó, situaciones que 
lamentablemente ocasionan perjuicios y daños irreparables, no sólo a nivel económico, 
sino también a nivel personal y familiar. 
 
1.3.- GUÍA DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 
En este ítem se busca evitar que cometa errores al momento de elaborar su plan de 
negocios. Aquí se le proporcionará instrucciones y un método sencillo para el caso que 
se decida por emprender un nuevo negocio o ampliar uno ya existente. 
 
1.3.1.- ¿QUÉ ES EL PLAN DE NEGOCIOS? 
 
Es un documento dispuesto con el objeto de describir las metas del negocio y las que el 
empresario se ha propuesto. Se elabora por escrito siguiendo un proceso lógico, 
progresivo, realista, coherente y orientado a la acción, en el que se incluyen en detalle 
las acciones futuras que habrán de ejecutar, tanto el dueño como los colaboradores de la 
empresa para, utilizando los recursos de que disponga la organización, procurar el logro 
de determinados resultados (objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los 




1.3.2.- ¿CUÁL ES LA NECESIDAD DE ELABORAR UN PLAN DE NEGOCIOS? 
 
Su utilización es de vital importancia, pues con él el empresario se ve obligado a 
organizar de una manera lógica todas sus ideas, separando por un lado las que conducen 
a la realización del negocio elegido, de aquéllas que sólo son una expresión de deseo y 
que en definitiva no aportan nada útil para el emprendimiento. Por ello la realización del 
PLAN DE NEGOCIOS es algo indispensable, si lo que se pretende es emprender algo 
con las mejores probabilidades de éxito. 
 
 
1.3.3.- ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIOS 
 
Como formato y estructura, no existe algo estandarizado para diseñar un Plan de 
Negocios, ya que cada emprendimiento tiene características que le son propias, que lo 
diferencian de los otros y que en definitiva son los que hay que tener en cuenta para 
armar el Plan de Negocios. 
 
De todas maneras, normalmente su estructura es como la siguiente: 
 
Secciones  Propósito de la sección 
 
Misión de la empresa  
 
Responder a las preguntas: 
 ¿Para qué existe la empresa? 




Establecer con precisión lo que se pretende lograr como 
resultado de la empresa. 
 
Análisis FODA  
 
Identificar los obstáculos que se interponen al logro de 
los objetivos y las condiciones positivas que favorecen 
dicho logro. 
 
Planes de Acción  
Determinar las acciones que se deben lograr para 







En función de los objetivos y los planes de acción, 




1.3.4.- LAS PRINCIPALES APLICACIONES DE UN PLAN DE NEGOCIOS 
 
 Sirve para poder presentar una propuesta ante socios, inversionistas, bancos o 
bien otras empresas. 
 Es un instrumento útil en el momento de tomar decisiones. 
 Constituye una guía para el planeamiento y el control del presupuesto de su 
empresa. 
 
1.3.5.- CAPÍTULOS QUE LO CONFORMAN Y SUS CONTENIDOS BÁSICOS 
 
Este sería un listado básico de las partes primordiales, pero que de ninguna manera 
agota la estructura que usted le puede dar: 
 
1. Introducción. 
2. Descripción del negocio. 
3. Descripción de productos o servicios. 




8. Plan de Marketing. 
9. Comercialización. 
10. Personal clave. 
11. Materias primas. 
12. Manufactura y producción 
13. Estimación de ventas. 
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14. Cuenta de pérdidas y ganancias y flujos de caja. 
 





Aquí encontramos todos los elementos que al lector le permitirán conocer sus 
propósitos, quién es usted como “Empresa”, cuáles son sus objetivos; en fin, le brinda 
un panorama general de lo que le está ofreciendo. 
 
LA CALIDAD DE LA PRESENTACIÓN ES MUY IMPORTANTE YA QUE 
PREDISPONE AL LECTOR EN SU FAVOR. DEBE TENERLO EN CUENTA. 
 
DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
 
En este punto debe dar a conocer el nombre de su negocio o su razón social, que puede 
estar integrado por el nombre de todos los socios, de solo alguno de ellos, o bien puede 
ser un nombre de fantasía elegido de común acuerdo por todos los socios, que no 
necesariamente debe coincidir con el ramo o rubro del negocio elegido; debe consignar 
también la fecha en la cual comenzó a operar, un currículo de los socios que conforman 
la sociedad, etc. 
 
DESCRIPCIÓN DE PRODUCTOS O SERVICIOS 
 
Debe necesariamente exponer detalladamente lo que pretende vender. Por supuesto que 
los detalles necesarios en la descripción de un producto manufacturado no serán iguales 
a los referidos a la definición de un servicio. 
Es importante que resalte los detalles y métodos de innovación que utilizó en su 
producto o servicio y también si los ha patentado, si posee franquicias, licencias, etc. 
Debe explicar de una manera convincente cuáles son las ventajas objetivas que su 
producto presenta frente a los que actualmente está ofreciendo su competencia. Esto en 
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muy importante, pues ayuda a sus potenciales clientes a optar o decidirse sobre la base 
de pautas concretas y reales, que le sirven para realizar la comparación. 
No utilice en la descripción que realice palabras o tecnicismos de difícil comprensión; 




Lo que debe hacer en esta parte es detectar cuál es el área del mercado, su tamaño, las 
tendencias imperantes, y todo aquello que le permita manejar con precisión las pautas, 
para lograr un mejor posicionamiento; a estos fines: 
 
 Describirá a sus clientes en forma detallada. 
 Si fuera a vender en supermercados, enumerará sus nombres y cantidad de 
establecimientos. 
 Si prevé dirigirse a kioscos, discrimínelos teniendo en cuenta su tamaño. 
 Si vende al público, podría ser necesario hacer divisiones por sexo, edad, 
ganancias anuales, etc. 
 Si fuera posible, tratará de determinar cuánto es la contribución de cada 
categoría de clientes (p.ej. mujeres entre 30 y 40 años) a la facturación total. Así 
podrá determinar hacia dónde le conviene orientar todos sus esfuerzos (p.ej. en 
publicidad). 
 Una vez que haya descrito a su clientela potencial, deberá señalar por qué piensa 
o cree que le comprarán a usted. Las variables pueden ser entre otras el precio, la 
calidad, la apariencia, el envase, el tamaño, las características funcionales del 
producto o del servicio, la fama, etc. 
 




 OPINIÓN DE ESTOS SOBRE LOS PRODUCTOS O LOS SERVICIOS. 






De los éxitos y fracasos de los demás (en este caso, su competencia) siempre se puede 
aprender, lo que a usted le implicará una disminución de las probabilidades de fracaso o 
bien un aumento de las posibilidades de éxito. Nunca descuide el factor competencia, 
observe su comportamiento, sus actitudes, de ellos podrá sacar una valiosa información. 
(Hitt, Michael. Ireland, Duane. Hoskisson, Robert. 2000) 
Para ello usted podrá: 
 
 Identificar a sus competidores. De ser posible, con nombre y apellido. 
 Estimar el volumen de ventas que poseen. 
 Explicitará si usted está compitiendo con empresas de tamaño similar o no. 
 Identificar sus características operativas tales como: 
 
 Calidad del producto o servicio. 
 Horas de operación, cantidad y calidad de su personal. 
 Garantías que ofrecen al público. 
 Vías que utilizan para hacer la distribución. 
 El lugar o base de operatividad, esto es la ubicación del establecimiento. 
 Formas y modalidades de promoción de los productos y/o servicios. 
 
Una vez obtenida esta información, debe proceder a procesarla, para darle mayor 
utilidad según los fines que persigue. Esto le permitirá determinar cuál es la firma que 
más vende, qué características operativas la hacen ser exitosa, cuál es la compañía que 
está fracasando y por qué, precisar si el tamaño de la empresa es proporcional con las 







Si de la investigación y el estudio que realizó, resulta que la ubicación para su negocio 
es un elemento importante, debe tomarse el tiempo necesario para analizar los factores 
del mismo que pueden influir en el desenvolvimiento comercial. Algunos de ellos 
pueden ser el tráfico existente en la zona, las posibilidades de estacionamiento cerca del 
local, la cercanía de otros negocios del mismo rubro, las características de la gente que 
rodea el lugar (por ejemplo si son en su gran mayoría estudiantes o gente joven), etc. 
 
LA UBICACIÓN ES IMPORTANTE DE ACUERDO AL TIPO DE NEGOCIO QUE 




Por lo general, al precio lo determina el mercado donde el producto se vende, por lo que 
a usted le resta la tarea de precisar cuál será su política de precios y cómo ésta se 
sustentará. 
En caso de que su precio sea distinto a los que reinan en el mercado, esta diferencia 
debe fundamentarla, ya sea en la calidad del producto o servicio, en sus accesorios, en la 




Cuando establece su Plan de Negocios, si bien dentro de él son importantes el producto 
y el precio que éste tenga, no por ello debe descuidar otros puntos que son necesarios y 
que hacen al factor “Comercialización”, así tenemos: 
 
 Estrategia de información sobre el producto y/o servicio. 
 Publicidad, en todo tipo de medios de comunicación. 
 Horario en el cual usted pondrá a disposición del público para la venta su 
producto y/o servicio. 
 Canal de acceso a los clientes, ya sea vía correo, venta directa, negocio 






Es esencial en cualquier empresa el factor humano. Su calidad (técnica, operativa, social 
y/ o cultural) influye decisivamente en los resultados de la empresa. Por ello, sea 
cuidadoso cuando efectúe la selección. Este es un factor clave. (Vanella Ricardo. Guía del 
buen emprendedor, (Sep. 2005): pág. 24, Argentina-Buenos Aires) 
 
Cuando deba ocupar un puesto de mayor responsabilidad, trate de utilizar aquellas 
personas de demostrada capacidad y voluntad. Entreviste al candidato y evalúe su 




Analice cuidadosamente las probabilidades de abastecimiento de los insumos y materias 
primas que necesita para desarrollar normalmente su ciclo de producción sin sufrir 
alteraciones críticas. Tenga en cuenta este factor decisivo. 
En este punto confeccionará una lista de los proveedores más importantes, explicitando 
claramente el grado de confiabilidad en el aprovisionamiento. Citará, si correspondiere, 
el origen e identificará las posibles alternativas de provisión. Presentará las variaciones 
de precio, calidad y plazo de entrega que estima más probables, considerando además 
sustitutos de los elementos críticos. 
 
SEPA DISTINGUIR LOS ELEMENTOS CRÍTICOS REQUERIDOS PARA SU 
NEGOCIO 
 
MANUFACTURA Y PRODUCCIÓN 
 
Describirá en detalle el proceso de producción, cuando corresponda, acompañándolo de 
gráficos y/o diagramas simples, que permitan su visualización. Para plantas de 
producción, especifique cada equipo, cuántas personas lo operan y si se trabaja con 
equipamiento moderno o bien se trata de equipamiento vetusto que debe ser 




PREVER TODAS LAS SITUACIONES POSIBLES, AHORRA TIEMPO Y DINERO. 
 
ESTIMACIÓN DE VENTAS 
 
Es aconsejable que haga una estimación de ventas para su empresa, a esta estimación se 
la suele hacer generalmente de manera mensual. 
Para procurar dicha estimación, le puede ser útil acudir a métodos tales como: 
 
 Comparación con negocios similares de competidores. 
 Cuánta materia prima compran sus competidores. 
 Ordenes de ventas anticipadas. 
 Su propia experiencia. 
 
A estas fuentes de información se las denomina “indirectas”. Recuerde siempre que lo 
importante es que las cifras que usted obtenga sean razonables. 
 
CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS Y FLUJO DE CAJA O “CASH 
FLOW” 
 
Si se dedica a la fabricación de algún producto, usted deberá realizar un presupuesto de 
producción, donde debe incluir los materiales, la mano de obra y todos los otros costos 
que necesita para el normal funcionamiento de su establecimiento productor. Si provee 
servicios, entonces deberá presupuestar los costos de operación. 
Además debe considerar los costos de las ventas, distribución, almacenamiento, 
publicidad, promoción, etc. También los gastos generales de administración que 
incluyen, entre otros: los salarios, el alquiler, los impuestos, las comunicaciones, los 
honorarios de los profesionales, etc. 
 
Si obtiene esta información, conjuntamente con las inversiones que necesita su negocio, 




 LA RENTABILIDAD. 
 SU VALOR ACTUAL NETO. 
 SU PERIODO DE RECUPERO. 
 
Estos ítems constituyen los INDICADORES CLAVES para decidir acerca de la 
FACTIBILIDAD O NO de su emprendimiento. Además le serán solicitados por 
inversionistas y/o entidades bancarias. 
 
1.3.6.- CONSEJOS Y RECOMENDACIONES PRÁCTICAS 
 
Al elaborar su Plan de Negocios, mantenga siempre en su mente las siguientes 
observaciones y recomendaciones: 
 
 No crea que la elaboración de un Plan de Negocios es algo sencillo y que puede 
realizarse en un día. 
 La redacción de un Plan de Negocios requiere tiempo, esfuerzo y energías (que 
posiblemente deberá sustraer de sus horas de descanso)... y paciencia... ¡Mucha 
paciencia! Sin embargo, los beneficios que le aportará compensarán el sacrificio 
realizado. 
 Sea consciente de que cualquier elemento, factor o información que Ud. Deje 
fuera de su Plan de Negocios, es posible que se transforme en costos adicionales 
y en causas de pérdida de dinero. Lo que no se controla eficazmente, a la larga o 
a la corta, es causa de desperdicio de dinero, de tiempo o de oportunidades. 
 Recuerde que: su propósito final es aplicar, implantar, el Plan de Negocios en 
todas sus partes; en consecuencia, no incluya ningún elemento del que Ud. no 
esté completamente seguro que podrá realizar. Sea práctico y realista. 
 Un Plan de Negocios no tiene que constituir necesariamente un documento de 
cientos de páginas. Si Ud. puede llegar a planteamientos concretos y sus planes 
de acción no son muy complejos, es muy posible que su Plan de Negocios 
completo, no requiera más de 7 o 10 páginas. 
 La elaboración de un Plan de Negocios constituye un proceso interactivo. Esto 
quiere decir que las distintas secciones que lo componen no deben considerarse 
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como “secciones” estancas, como áreas aisladas y totalmente independientes las 
unas de las otras, sino que entre las mismas existe una lógica y fuerte interacción 
dinámica. Un nuevo dato, enfoque o información que surja en una de las últimas 
secciones, puede hacer necesario el retorno a las secciones anteriores y su 
modificación. Lo mismo puede suceder si en una de las últimas fases, usted se 
percata de que ha cometido algún error en las secciones iníciales. 
 Su Plan de Negocios deberá ser comprensible, completo, pero no complicado. 
Deberá redactarse de manera tal que personas que no hayan participado en su 
confección puedan seguir rápida y fácilmente la secuencia lógica de su 
planificación. Además, deberá redactarse para que todas las personas que 
deberán implicarse en él, puedan entender completamente las responsabilidades 
que les corresponden. 
 
1.3.7.- DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 
Una vez bosquejado el perfil del negocio acorde con la actividad elegida deberá trazar el 
PLAN DE NEGOCIOS. 
Con su propio Plan de Negocios procurará que las políticas no cambien con brusquedad, 
sino que se modifiquen, se adapten y se adecuen a las nuevas circunstancias que se 
vayan planteando. 
 
Por lo tanto un Plan de Negocios es: 
 
 Un documento que describe los objetivos y las metas del nuevo negocio. 
 Una metodología que sirve para organizar las ideas, evitando olvidos o 
apresuramientos que pueden conducirlo al fracaso. 
 Una forma de ordenar la información, evitando su carácter subjetivo, opera 
como un procesador. 
 Una manera de juzgar la factibilidad de una idea o negocio en forma crítica. 





RECUERDE QUE DEBE: 
 
Definir si el negocio será de carácter permanente o transitorio, definir la forma 
societaria que éste adoptará (S.R.L., S.A., Cooperativa, Sociedad en comandita por 
acciones, Sociedad de capital e industria, etc.), y fijar políticas y objetivos de manera 
clara y precisa. 
 
EL DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS SE ENCUENTRA 
COMPUESTO POR: 
 
 Una visión estratégica de su empresa o negocio, que le permitirá no sólo situarla 
en un contexto actual y futuro, sino también detectar oportunidades y orientar al 
negocio llamado PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO. 
 Una evaluación del mercado, para definir los productos, establecer volúmenes, 
precios, forma de comercialización y detectar además a los potenciales clientes, 
llamado SONDEO DE MERCADO. 
 Una definición aproximada de los medios físicos y de los recursos humanos 
necesarios para poder llevar adelante el negocio, denominado 
ANTEPROYECTO. 
 Una valorización de estos requerimientos, lo que le permitirá establecer su 
PLAN DE INVERSIONES. 
 Un análisis de los egresos, ingresos y beneficios del negocio para un período 
determinado, estableciendo así un PLAN FINANCIERO. 
 Un análisis de la factibilidad del negocio y de aquellos factores que más inciden 
sobre él, evaluando en cada caso: ¿QUÉ PASA SI...?, denominado ANÁLISIS 
DE LA RENTABILIDAD Y DE LA SENSIBILIDAD DEL NEGOCIO. 
 Una vez que determinó que se encuentra frente a un buen negocio, cuyo riesgo 
está dispuesto a aceptar, usted se podrá plantear: 
 
a) A quiénes interesar para participar en el negocio. 
b)  A dónde recurrir por créditos. 
c) Qué límite de endeudamiento aceptar. 
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d) El nivel de participación de los futuros socios. 
 
Estableciendo así un ANÁLISIS DE LA RENTABILIDAD DEL CAPITAL 
INVERTIDO. 
Una vez que tenga toda la información elaborada por medio de los pasos anteriores, 
usted ya estará en condiciones de realizar una CARPETA DE PRESENTACIÓN, en la 
que detallará básicamente la información elaborada en el Plan de Negocios. 
 
1.4.- TIPOS DE NEGOCIO 
 
Las ideas de negocios se identifican por medio de un pensamiento positivo y creativo. 
Estas ideas se pueden originar en diferentes fuentes, como recursos locales, necesidades, 
actividades, intereses y aficiones. 
 
Muchas buenas ideas de negocios se desarrollan al encontrar oportunidades de negocios. 
Las oportunidades de negocios son espacios vacíos entre lo que la comunidad desea 
comprar y lo que los negocios existentes están ofreciendo. Los vacíos no atendidos del 
mercado pueden ser cubiertos por una persona emprendedora con las habilidades y 
recursos disponibles en el medio. 
 














Operar un negocio se puede comparar al malabarismo. Se  tiene que mantener un 
balance entre el conocimiento de lo que la clientela desea, sus habilidades y experiencia, 
conociendo lo que cuesta producirlo y conociendo lo que el/la cliente/a desea y puede 
pagar. No debe perder de vista todos estos factores porque siempre están cambiando. Si 
puede mantener un balance entre lo que su clientela desea y lo que usted puede ofrecer, 
a costos y precios adecuados; entonces podrá obtener una utilidad. Si fracasa en prestar 
atención a cualquiera de estos factores, su negocio no tendrá éxito. 
 
1.4.2.- QUE CARACTERIZA UNA BUENA IDEA DE NEGOCIOS? 
 
Una buena idea de negocios es la que se basa en: 
 
Personas: En la administración el interés primordial de la empresa debe ser la felicidad 
de las personas. Si las personas no están contentas y no pueden encontrar felicidad, la 
empresa no merece existir. 
La primera medida es que los empleados reciban un ingreso adecuado. Hay que 
respetarlos como seres humanos y darles la oportunidad de disfrutar en su trabajo y 
llevar una vida feliz.  
Luego vienen los consumidores. Estos deben sentirse satisfechos y contentos cuando 
compran los bienes y servicios de la empresa. 
El bienestar de los accionistas también merece tenerse en cuenta.  
 
Calidad: Los productos defectuosos no solo perjudican al consumidor sino que reducen 
las ventas. Si una empresa manufactura demasiados productos que no puede vender, 
estará desperdiciando materia prima y energía, y esto también será una pérdida para la 
sociedad. Las empresas o microempresas deben suministrar productos de la calidad que 
el consumidor exija. Los requisitos de los consumidores suelen elevarse año tras año a 





Precio, costo y utilidades: Todo se relaciona con el dinero. Por bajo que sea el precio 
de un artículo, si su calidad es mala, nadie comprará un artículo si su precio es excesivo. 
La exigencia principal del consumidor es la calidad justa a precio justo. 
Se ha dicho que en una sociedad capitalista la meta de una empresa es ganar utilidades. 
Por otra parte hay quienes dicen que ganar utilidades es pecado. Las dos afirmaciones 
representan los extremos y ambas están erradas. Si no hay utilidades no puede haber 
desarrollo de nuevos productos y nuevas tecnologías. Tampoco puede haber inversión 
en la modernización de equipos. Sin utilidades no se puede pagar sueldos y la empresa 
no tendrá buenos empleados. Al final la empresa quedará en la quiebra, con perjuicio a 
la sociedad a la cual se supone que debe servir. 
Las utilidades son un medio para mantener a la empresa con vida. Una compañía sin 
utilidades no podrá pagar los impuestos que le corresponden ni cumplir sus obligaciones 
sociales. 
 
Cantidad y plazo de entrega: La compañía debe manufacturar productos en las 
cantidades solicitadas por los consumidores y deberá hacer las entregas dentro de los 
plazos estipulados.  
 Si la empresa tiene un artículo en demasiada cantidad, son muchos los recursos y el capital que 
está desaprovechando. No solo hay desperdicio, sino que así se aumentan los costos de 
producción. Por otra parte, si las existencias son muy bajas la  empresa no podrá cumplir 
oportunamente los requerimientos de los clientes.( Ishikawa Kaoru. (1995).Qué es el control 
total de calidad?. Colombia: Ediciones. Norma, p 93.) 
 
1.4.3.- LAS IDEAS DE NEGOCIOS SE PUEDEN GENERAR MEDIANTE: 
 
 Lluvia de ideas 
 Visitas a negocios 
 Investigando en su entorno 
 Utilizando experiencias propias y ajenas 
 




La lluvia de ideas es una manera de abrir la mente y ayudar a pensar en muchas ideas 
diferentes. Se empieza con una palabra y se escribe todo lo relacionado con ella que se 
viene a la mente. Se continúa por tanto tiempo como se pueda, anotando todo aunque 
pueda parecer no apropiado o extraño-. Las buenas ideas pueden tener orígenes muy 
extraños. 
 
La lluvia de ideas funciona mejor cuando se hace con otra persona o con un grupo de 
personas, pero también se puede probar a hacerlo individualmente. Muchas empresas 
grandes usan este método para generar ideas sobre nuevos productos. 
La lluvia de ideas puede ser usada también para pensar sobre una industria o campo de 
negocios en particular. En lugar de empezar con una palabra al azar, usted empieza con 
un producto determinado. Luego trata de pensar en todos los negocios que pueden estar 
relacionados. 
 
 Aquellos relacionados con la venta 
 Aquellos relacionados con la fabricación 
 Aquellos indirectamente relacionados 
 Aquellos relacionados con el servicio. 
 
VISITAS A SU ÁREA DE NEGOCIOS LOCAL 
 
Otra manera de descubrir buenas ideas de negocios es ver alrededor, en su comunidad 
local. Averigüe qué tipos de negocios ya están funcionando en su área y vea si puede 
identificar algunos “vacíos” en el mercado. 
 
Esta es una actividad que será mucho más fácil realizarla con un socio/a o amigo/a. 
Si usted vive en un pueblo pequeño incluya todo el pueblo. Si vive en una ciudad visite 
el área industrial, las zonas de los mercados y las áreas comerciales. 
 
INVESTIGAR SU ENTORNO 
 




Tal vez la localidad en la que usted vive dependa del comercio, servicios, industria o 
turismo; quizá haya diversas instituciones educativas y organismos públicos que 
emplean mucha gente en su localidad. 
 
Puede ser de utilidad hacer una lluvia de ideas para buscar ideas de negocios 
considerando todos los recursos e instituciones en su área. Por ejemplo, piense sobre: 
 
 Recursos naturales 
 Habilidades de las personas 
 Instituciones 
 Industrias 
 Sustitución de importaciones 
 Productos desechables 
 Publicaciones 




Piense en los recursos abundantes en su localidad y que pudieran convertirse en 
productos útiles sin dañar el medio ambiente. Los recursos naturales incluyen productos 
agrícolas, forestales, minerales, pesca, etc. 
 
Posiblemente, cerca de su lugar de residencia, haya una buena arcilla para fabricar 
ladrillos. Este tipo de arcilla también puede ser usada para otros negocios como fabricas 
de platos, tazas o vasijas. 
 
CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES DE LAS PERSONAS 
 
¿Tiene la gente en su localidad algunas habilidades especiales que podrían ser útiles 
para un negocio? 
¿Hay personas que sean buenos/as artesanos/as, tejedores/as o carpinteros/as? 
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¿Hay jóvenes que sean recién graduados/as, y que usted podría emplear? 





¿Hay escuelas, hospitales o entidades del gobierno en su localidad?, ¿qué tipo de 
negocios piensa usted que servirían para atender sus necesidades?, ¿pueden necesitar 
servicios como mantenimiento, reparaciones, limpieza y abastecimiento de artículos 
como útiles de escritorio, muebles, material de limpieza, alimentos, etc.? 
 
Una institución puede ser parte importante de su clientela. ¿Por qué no acercarse y 
hablar con el/la Jefe/a de Compras y averiguar donde compran sus productos y quien les 




¿Hay fábricas en su localidad?, ¿qué tipo de negocios necesitarían ellas? Seguramente 
habrá servicios o mercaderías que ellos compren. Puede haber áreas de su negocio que 
estén deseosos de subcontratar. 
 
La subcontratación quiere decir realizar un trabajo para otra empresa. Por ejemplo: una 
empresa de construcción puede subcontratar el trabajo de pintura de las casas nuevas 
que están construyendo. Acérquese y hable con la gente que trabaja allí. 
 
SUSTITUCIÓN DE IMPORTACIONES 
 
¿Puede usted pensar en cualquier cosa que sea importada y pueda ser hecha localmente? 
Si usted vive en la capital, debería ser posible obtener un listado, en la entidad 
correspondiente del gobierno, donde figuren los aranceles de importación y exportación 
de distintos productos. Vale la pena estudiar la posibilidad de fabricar localmente los 




PRODUCTOS ELABORADOS CON DESECHOS (SOBRANTES) 
 
Generalmente se desperdicia algo cuando elaboramos cualquier producto. Esto puede 
suceder tanto en el procesamiento de productos agrícolas como de origen animal, en el 
hogar, en los talleres de reparación de carros y de otras maquinas o en procesos fabriles. 
 
Los hogares generalmente arrojan a la basura restos de alimentos que pueden ser 
usados, como, por ejemplo, comida para animales; también se deshacen de papel, 
vidrio, plástico y aluminio que pueden ser reciclados. 
 
Vaya de paseo por su localidad: usted podría encontrar cosas interesantes que otras 
personas pensaron que era basura. 
 
Muchas industrias descartan materiales que pueden ser de utilidad. Una fábrica de ropa 
podría descartar piezas pequeñas de telas que pueden ser usadas para hacer algo más. 
Las fábricas de plástico generalmente tienen material de desecho que podría ser usado 




El material impreso puede ayudarle a encontrar ideas. Si existe una biblioteca en su 
localidad, pregunte por la sección de periódicos y revistas, donde puede ver catálogos, 
periódicos especializados y revistas para encontrar ideas. 
 
Puede haber fotografías de productos que no están disponibles en su localidad. Las 
publicaciones pueden darle ideas, los periódicos están llenos de ideas. A menudo se 
describen negocios o productos en desarrollo que usted podría iniciar en su localidad. 
Los avisos clasificados pueden también darle ideas, de igual manera que los artículos 
que tratan sobre las tendencias y diferentes negocios en otros lugares. 
 




Hay instituciones y empresas que realizan ferias comerciales y exhibiciones de 
productos que tienen por finalidad dar a conocer a las personas sus productos. 
 
1.4.4.- UTILIZAR EXPERIENCIAS 
 
SUS PROPIAS EXPERIENCIAS 
 
¿Hay algunas posibles ideas de negocios que se pueden derivar de sus experiencias 
anteriores? Haga una lluvia de ideas para cada tipo de experiencia. 
 
Empiece con usted mismo/a. ¿Cuál ha sido su experiencia, como cliente en el mercado?, 
¿alguna vez ha estado buscando todo el día un artículo sin poder encontrarlo en ningún 
sitio? Piense acerca de los productos y servicios que usted mismo/a ha deseado en 
diferentes oportunidades y ha tenido dificultad de encontrar. 
 
EXPERIENCIAS DE OTRAS PERSONAS 
 
Escuche con cuidado lo que otras personas comentan sobre sus experiencias (Ellos/as 
son clientes potenciales). 
 
Pregunte a sus familiares y amigos/as sobre sus experiencias. Expanda su conocimiento 
social: converse con personas con las que usted generalmente no lo hace tal vez con 
personas ancianas, adolescentes, personas que pertenecen a un grupo étnico o clase 
social diferente-. 
 
Si usted es una mujer, trate de conversar con hombres, y viceversa; acérquese a gente 
que acuda a una iglesia diferente; acuda a un restaurante diferente. 
 





Aquí hay algunos ejemplos que pueden ser fuente de buenas ideas de negocios. 
 
 “Yo no puedo encontrar una canastilla que se pueda acomodar a mi bicicleta” 
 “La variedad de ollas de cocina en la tienda es muy limitada” 
 “No hay una cafetería o un bar tranquilo donde las mujeres puedan socializarse” 
 “No hay una manera confiable de enviar paquetes y regalos a amistades y 
familiares que viven en otras ciudades” 
 “No hay suficiente entretenimiento en esta ciudad y los fines de semana son muy 
aburridos” 
 





 Proveedor de Servicios. 
 
MINORISTAS 
Según La Real Academia de la lengua española la palabra minorista proviene del latín 
minor, menor, e-ista 1. Y su definiciones son: adj. Dicho del comercio: Que se realiza al 
por menor. 2. m. Clérigo que solo tiene las órdenes menores. 3. com. Comerciante al 
por menor. Para este estudio utilizaremos el punto número 1. 
Estos negocios suelen poseer un almacén físico en donde se almacena un inventario, y 
estantes en donde se ofrecen y promocionan los productos. 
 
Los/as comerciantes minoristas compran mercadería terminada de mayoristas o 
proveedores para su posterior venta, obteniendo una utilidad. Ejemplos de negocios 
minoristas son abastecedores, ferreterías, tiendas de ropa, restaurantes,  librerías, las 






La Real Academia de la lengua española define a la palabra mayorista como: 
1. adj. Dicho de un comercio: Que vende o compra al por mayor. 2. m. En los estudios 
de gramática, teología, etc., alumno que estaba en la clase de mayores. 
3. com. Comerciante o empresa que vende, compra o contrata al por mayor. Para tratar 
este tema utilizaremos el punto número 3. 
Los/as mayoristas son comerciantes de mayor volumen, quienes compran a los/as 
productores/as (las personas que fabrican) en cantidades y luego envasan o revenden a 
los negocios de minoristas. 
 
Ejemplos de negocios de ventas al por mayor son las distribuidoras de bebidas, las 
distribuidoras de alimentos, las distribuidoras de materias de construcción, etc. 
 
FABRICANTES (MANUFACTUREROS/AS ) 
 
Manufactura proviene del latín manus=mano y factura=hechura, es una frase de 
producción económica de los bienes. Consiste en la transformación de materias primas 
en productos manufacturados, productos elaborados  o productos terminados para su 
distribución o consumo. También involucra procesos de elaboración de productos 
semielaborados. La manufactura es la actividad del sector secundario de la economía, 
también denominado sector industrial, sector fabril o simplemente fabricación o 
industria. 
 
Los/as fabricantes son empresarios/as que usan materias primas como cuero, madera, 
tela o metal y crean nuevos productos a partir de estos materiales. Ejemplos de negocios 
de manufactura son los/as fabricantes de zapatos, mueblerías, confecciones y fabricantes 
de implementos agrícolas. 
 




Los/as proveedores/as de servicios son personas que venden un servicio en particular, 
por ejemplo peluqueros/as, reparación de calzado, lavanderías, servicio de correo, 
empresas de construcción, reparación de maquinaria, servicios de limpieza y pintura. 
 
1.5.- TEORÍA PSICOSOCIAL DE ERIKSON (Etapa Adulta) 
 
Erick Erikson modificó la teoría de Freud debido en parte a la gran cantidad de 
experiencias personales y profesionales que tuvo. Al tiempo que amplía el concepto 
freudiano del yo, Erikson hace énfasis en la influencia de la sociedad sobre la 
personalidad en desarrollo. (Boereé George. Teoría de la personalidad: Psicología Online, Nº 1, 
(Oct. 1998), pag. 2, Francia) 
 
La teoría del desarrollo psicosocial de Erikson hace un seguimiento de la personalidad a 
través de la vida, enfatizando las influencias sociales y culturales sobre el yo en cada 
uno de los ocho períodos (1950). Cada etapa del desarrollo gira en torno a una "crisis" 
en la personalidad que involucra un conflicto mayor diferente. Cada crisis es un punto 
crucial relacionado con un aspecto de importancia a lo largo de la vida. Las crisis surgen 
de acuerdo con el nivel de maduración de una persona en un momento determinado. Si 
la persona se ajusta a las exigencias de cada crisis, el yo se desarrollará a las siguientes: 
si una crisis no es resuelta satisfactoriamente, la persona continuará luchando con ella y 
ésta interferirá con el desarrollo saludable del yo. 
 
La solución exitosa de cada una de las ocho crisis necesita un equilibrio entre un rasgo 
positivo y uno negativo correspondientes. Aunque la cualidad positiva debería 
predominar también se necesita cierto grado negativo. El resultado exitoso de cada 
crisis incluye el desarrollo de una "virtud" en particular. 
 
La preocupación principal de Erikson es el crecimiento de si la sociedad, en lugar de la 
biología, moldea su desarrollo. En cada una de las ocho etapas, sucede una crisis que 
influye lo del yo. Cada crisis puede tener una solución buena o mala, de la capacidad de 
la persona para romper el equilibrio saludable opuesto. La solución no satisfactoria de 
una crisis puede interferir con el progreso de la siguiente etapa. Las dos primeras crisis 
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que plantea Erikson ocurren alrededor de las mismas edades de las etapas oral y anal de 
Freud. 
 
Las etapas psicosociales son las siguientes: 
 
 Confianza básica vs Desconfianza (del nacimiento hasta los 12 ó 18 meses): 
El bebé desarrolla un sentimiento sobre si el mundo es un lugar seguro. 
Desarrolla un sentido de confianza en la madre como representante del mundo. 
Esta confianza forma un cimiento sólido para el futuro. Su confianza está en el 
mundo exterior. Virtud: la esperanza.  (Papalia Diane. (2005). Desarrollo humano. 
Colombia: Ediciones. Mc Graw-Hill Interamericana, p 7.) 
 Autonomía vs Vergüenza y duda (de los 12 ó 18 meses a los 3 años): 
El niño desarrolla un equilibrio de independencia y auto-suficiencia sobre la 
vergüenza y duda. Cambio del Control externo sobre él a uno de autocontrol. 
Usa sus propios juicios. Controlan su mundo. Ponen a prueba sus ideas, ejercitan 
sus preferencias y toman sus decisiones. Esto lo manifiestan en su negativismo. 
Son esfuerzos normales y saludables para alcanzar la independencia. Virtud: la 
voluntad. 
 Iniciativa vs Culpabilidad (de los 3 a los 6 años): 
El niño desarrolla la iniciativa cuando ensaya nuevas cosas y no se intimida ante 
el fracaso. Sigue sus metas y hacen un balance entre lo que es permitido y lo que 
no lo es. Virtud: el propósito. 
 Industriosidad vs Inferioridad (de los 6 años a la pubertad): 
El niño debe aprender habilidades de la cultura o experimentar sentimientos de 
inferioridad. Comienza el desarrollo de la autoestima, se afecta y busca 
protección de sus padres. Virtud: la destreza. 
 Identidad vs Confusión de identidad (de la pubertad a la edad adulta temprana): 
Comprende el período de la adolescencia. El adolescente desarrolla un sentido 
coherente del yo, incluyendo el papel que juega en la sociedad. Estos deben 
establecer y organizar sus habilidades, necesidades e intereses y deseos de forma 
que se puedan expresar socialmente. La naturaleza caótica del adolescente se 
debe a su conflicto de identidad. Lograr la identidad significa que han resuelto 
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los siguientes problemas:1) Elección de una ocupación, 2) Adopción de valores 
en qué creer y por qué vivir, 3) Desarrollar una identidad sexual satisfactoria o 
definida. Los adolescentes son relativamente alegres, hacen sus compromisos y 
muestran felicidad a sus pares. Virtud: la fidelidad. 
 Intimidad vs Aislamiento (edad adulta temprana): La persona busca 
comprometerse con otros; si no tiene éxito, puede sufrir sentimientos de 
aislamiento y de introspección. Virtud: el amor. 
 Creatividad vs Ensimismamiento (edad adulta intermedia): 
 
Los adultos maduros están preocupados por establecer y guiar a la nueva 
generación; en caso contrario se sienten empobrecidos personalmente. Virtud: 
preocupación por otros. 
 Integridad vs Desesperación (vejez): 
Las personas mayores alcanzan el sentido de aceptación de la propia vida, lo 
cual permite la aceptación de la muerte; en caso contrario caen en la 
desesperación. Virtud: la sabiduría. 
Para el desarrollo de este proyecto de investigación, nos enfocaremos en el estadio VIII. 
1.5.1.- Estadio VIII  
Esta última etapa, la delicada adultez tardía o madurez, o la llamada de forma más 
directa y menos suave edad de la vejez, empiezan alrededor de la jubilación, después 
que los hijos se han ido; digamos más o menos alrededor de los 60 años. Algunos 
colegas “viejetes” rabian con esto y dicen que esta etapa empieza solo cuando uno se 
siente viejo y esas cosas, pero esto es un efecto directo de una cultura que realza la 
juventud, lo cual aleja incluso a los mayores de que reconozcan su edad. Erikson 
establece que es bueno llegar a esta etapa y si no lo logramos es que existieron algunos 
problemas anteriores que retrasaron nuestro desarrollo. (Boereé George. Teoría de la 
personalidad: Psicología Online, Nº 1, (Oct. 1998), pag. 2, Francia) 
La tarea primordial aquí es lograr una integridad yoica (conservamos aquí la 
terminología acorde con los vocablos técnicos dentro del marco de la psicología. 
También puede entenderse el término como “integridad”. N.T.) Con un mínimo de 
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desesperanza. Esta etapa parece ser la más difícil de todas, al menos desde un punto de 
vista juvenil. Primero ocurre un distanciamiento social, desde un sentimiento de 
inutilidad; todo esto evidentemente en el marco de nuestra sociedad. Algunos se jubilan 
de trabajos que han tenido durante muchos años; otros perciben que su tarea como 
padres ya ha finalizado y la mayoría creen que sus aportes ya no son necesarios.  
Además existe un sentido de inutilidad biológica, debido a que el cuerpo ya no responde 
como antes. Las mujeres pasan por la menopausia, algunas de forma dramática. Los 
hombres creen que ya “no dan la talla”. Surgen enfermedades de la vejez como artritis, 
diabetes, problemas cardíacos, problemas relacionados con el pecho y ovarios y 
cánceres de próstata. Empiezan los miedos a cuestiones que uno no había temido nunca, 
como por ejemplo a un proceso gripal o simplemente a caerse.  
Junto a las enfermedades, aparecen las preocupaciones relativas a la muerte. Los amigos 
mueren; los familiares también. La esposa muere. Es inevitable que también a uno le 
toque su turno. Al enfrentarnos a toda esta situación, parece que todos debemos 
sentirnos desesperanzados.  
Como respuesta a esta desesperanza, algunos mayores se empiezan a preocupar con el 
pasado. Después de todo, allí las cosas eran mejores. Algunos se preocupan por sus 
fallos; esas malas decisiones que se tomaron y se quejan de que no tienen ni el tiempo ni 
la energía para revertirlas (muy diferente a estadios anteriores). Vemos entonces que 
algunos ancianos se deprimen, se vuelven resentidos, paranoides, hipocondríacos o 
desarrollan patrones comportamentales de senilidad con o sin explicación biológica.  
La integridad yoica significa llegar a los términos de tu vida, y por tanto, llegar a los 
términos del final de tu vida. Si somos capaces de mirar atrás y aceptar el curso de los 
eventos pasados, las decisiones tomadas; tu vida tal y como la viviste, como 
necesariamente así, entonces no necesitarás temerle a la muerte. Aunque la mayoría de 
ustedes no se encuentran en este punto de la vida, quizás podríamos identificarnos un 
poco si empezamos a cuestionarnos nuestra vida hasta el momento. Todos hemos 
cometido errores, alguno de ellos bastante graves; si bien no seríamos lo que somos si 
no los hubiéramos cometidos. Si hemos sido muy afortunados, o si hemos jugado a la 
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vida de forma segura y con pocos errores, nuestra vida no habría sido tan rica como lo 
es.  
La tendencia maladaptativa del estadio 8 es llamada presunción. Esto ocurre cuando la 
persona “presume” de una integridad yoica sin afrontar de hecho las dificultades de la 
senectud.  
La tendencia maligna es la llamada desdén. Erikson la define como un desacato a la 
vida, tanto propia como la de los demás.  
La persona que afronta la muerte sin miedo tiene la virtud que Erikson llama sabiduría. 
Considera que este es un regalo para los hijos, dado que “los niños sanos no temerán a 
la vida si sus mayores tienen la suficiente integridad para no temer a la muerte”.  
1.6.- MODELO DE OCUPACIÓN HUMANA 
 
Este modelo es propio de la Terapia Ocupacional, interpreta a los seres humanos como 
sistemas abiertos y dinámicos, resaltando el “Comportamiento Ocupacional” como un 
proceso organizador. (Begoña, Polonio. Molina, Duante (2003). Conceptos fundamentales de terapia 
ocupacional. España: Ediciones. Tapa Blanda, p 128.) 
 
El MOH conceptualiza a la persona como un sistema compuesto por tres subsistemas: 
Volición, Habituación y Capacidad de Desempeño.  
 
El propósito del Subsistema Volición es seleccionar el Comportamiento Ocupacional. 
(Allan Natalia. Cambios en la ocupación de los adultos mayores recientemente jubilados: Revista Chilena 
de Terapia Ocupacional Nº 5 (Nov. 2005): pág. 2-19, Chile) 
 
El Subsistema Habituación, sirve a la organización del Comportamiento Ocupacional en 
patrones o rutinas.  
 




El término Volición se refiere a voluntad o elección consciente, por lo que se relaciona 
estrechamente con el concepto de elecciones ocupacionales, las cuales son decisiones 
cotidianas respecto a aquellas actividades ocupacionales que la persona decide realizar 
en un momento determinado, es decir, son decisiones deliberadas de entrar y salir de 
actividades ocupacionales. Al involucrarse en este tipo de actividad, la persona asume 
un rol ocupacional que debe desempeñar y a través del cual se emprende un proyecto 
personal. 
 
El Subsistema de Habituación permite comprender por qué las personas repiten patrones 
familiares de comportamiento. La Habituación depende de un circuito de tendencias 
apreciativas organizadas, las cuales permiten al ser humano improvisar modos similares 
de comportarse en circunstancias similares a lo largo del tiempo, sin deliberación o 
atención. 
 
El subsistema Capacidad de Desempeño es un conjunto de habilidades que son 
utilizadas en la elaboración de un comportamiento con propósito y cumple con la 
organización de los constituyentes físicos y mentales. 
 
El MOH, también incluye a los contextos ambientales del comportamiento ocupacional, 
que son una combinación de espacios, objetos, formas ocupacionales y/o grupos 
sociales coherentes que constituyen un contexto significativo para el desempeño. Dentro 
de estos están: el hogar, vecindario, escuela, lugar de trabajo y lugares de reunión y 
recreación. 
 
1.6.1.- La jubilación como transición ocupacional 
 
El proceso de jubilación implica una transición de un estado ocupacional a otro, 
llevando al despliegue de distintos mecanismos de adaptación. 
 
El MOH señala que los ciclos adaptativos conducen a la Función Ocupacional, que se 
da cuando el individuo satisface las necesidades propias y las expectativas del entorno. 
Los ciclos desadaptativos generan un estado de Disfunción Ocupacional, que se da 
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cuando las expectativas sociales y las necesidades propias de exploración y dominio no 
son satisfechas. El modelo propone un continuo que va del logro, la competencia y la 
exploración como elementos de funcionamiento adaptativo, a la ineficacia, 
incompetencia e impotencia dentro del funcionamiento desadaptativo. 
 
Según G. Kielhofner, el ser competente es un motivo universal, energizado por el deseo 
de ser reconocido por nuestros pares como una persona adecuada. El ser competente 
significa adecuarse a las demandas de una circunstancia o tarea. La meta u objetivo de 
la competencia, es ser capaz de relacionarse de manera efectiva con el ambiente y 
mejorar o moldearse uno mismo y sus propias habilidades para el desempeño de 
acuerdo con el feedback recibido. 
 
Por lo anteriormente descrito, la jubilación podría ser considerada una situación de 
“riesgo ocupacional”, en el sentido de que podría conllevar a una posible disfunción 
ocupacional. (Allan Natalia. Cambios en la ocupación de los adultos mayores recientemente jubilados: 
Revista Chilena de Terapia Ocupacional Nº 5 (Nov. 2005): pág. 2-19, Chile) 
 
1.6.2.- Disfunción Ocupacional 
 
Las disfunciones ocupacionales resultan de la interrelación entre factores biológicos, 
psicológicos y ecológicos (G. Kielhofner). Una disfunción en el desempeño ocupacional 
ocurre cuando al individuo, con capacidad limitada, le falta confianza y no sabe como 
resolver el problema efectivamente para compensar sus limitaciones, encontrando 
barreras físicas y sociales.( Allan Natalia. Cambios en la ocupación de los adultos mayores 
recientemente jubilados: Revista Chilena de Terapia Ocupacional Nº 5 (Nov. 2005): pág. 2-19, Chile) 
 
La palabra “disfunción” se utiliza para indicar una incapacidad crónica o temporal para 
manejar y participar en los roles, relaciones y ocupaciones esperadas de una persona de 
similar edad y cultura. Las causas de tal incapacidad pueden incluir factores físicos, 




Todo cambio requiere de ajustes, transformaciones de hábitos y formas de hacer, como 
una forma de adaptación a la nueva realidad. Es sabido que los individuos llevan 
consigo a la etapa de la vejez, los mismos estilos de reaccionar ante las situaciones que 
han desarrollado a través de toda su vida. 
 
1.6.3.- Evidencias acerca del impacto de la jubilación en el desempeño ocupacional 
 
Considerando los planteamientos presentados desde el punto de vista de la Ocupación 
Humana, el hombre es por sobre todo un ser biopsicosocial, inmerso en un medio 
familiar que desarrolla una función laboral y se desenvuelve en un medio social. 
 
Del estudio que realiza Capetillo y Flores en el año 1990, se desprende que jubilar 
significa mucho más que dejar de desempeñar una determinada actividad laboral. 
También significa una pérdida de una fuente de gratificaciones de gran importancia para 
la vida del hombre, pues el trabajo tiene para la persona numerosos significados. 
 
El jubilado debe establecer un nuevo equilibrio en su ritmo vital, y si se poseen 
intereses y se han explorado alternativas, existen buenas posibilidades para ocupar el 
tiempo de manera gratificante y significativa. 
 
Aragoneses sostiene que el hombre que jubila inicia este período con sentimientos 
ambivalentes ante la pérdida del trabajo. Por una parte, experimenta satisfacción al no 
estar sometido a la dureza de la competencia actual, mientras por otro lado se produce 
una sensación de vacío y de inutilidad que lo lleva a realizar labores por las que antes no 
se interesaba. Sostiene además que las personas, al pasar por la etapa de jubilación, 
suelen distraerse más bien en actividades de tipo recreativo como clubes, organizaciones 
políticas o paseando en parques. 
 
Analizado desde el aspecto familiar, Domínguez define que el jubilado siente que 
declina su capacidad para desempeñarse como padre, compañero o proveedor. Coincide 
esto con otros autores, al señalar que el anciano no ejerce roles alternativos, salvo los 
que le corresponden a su condición de abuelo y que suelen aumentar las tensiones entre 
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sus hijos por los problemas que genera su cuidado, tanto de orden económico como de 
atención personal. 
 
En el aspecto social, el incumplimiento de la autorrealización de los jubilados y la falta 
de tareas especificadas culturalmente, conllevaría a la dificultad de saber en qué 
concentrar y en qué redirigir los esfuerzos, de modo de actualizar las propias 
potencialidades, las que pudiesen haberse desarrollado con anterioridad. Es aquí donde 
no se ha considerado la importancia que pueda tener la realización de otras actividades 
ajenas al trabajo. 
 
La Teoría de Actividad elaborada por George Maddos en el año 1974, plantea que: 
“Mientras mayor número de roles o actividades ocupacionales posea la persona, según 
entra en la edad avanzada, mejor resistirá los efectos desmoralizantes de salir de los 
roles obligatorios a los que ordinariamente se les da prioridad en la vida adulta”. 
 
La etapa de prejubilación, según el Psiquiatra Francisco Alonso Fernández, es un 
período en el cual la persona no sabe cómo organizar el tiempo libre del cual dispone, 



















CAPITULO 2: LA JUBILACIÓN EN EL SECTOR PÚBLICO 
 
2.1.- INTRODUCCIÓN 
La Ley Orgánica del Servicio Público regula la relación de los servidores públicos con 
el Estado sobre la base de los nuevos preceptos consagrados en la Constitución de la 
República, priorizando el desarrollo de la carrera enfocado hacia la dignidad, 
transparencia, eficacia y vocación de servicio del Estado y sus instituciones, en el 
ejercicio de la función pública. 
La Ley Orgánica del Servicio Público, establece que las servidoras y servidores, a los 
setenta años de edad, que cumplan los requisitos establecidos en las leyes de la 
seguridad social para la jubilación, obligatoriamente tendrán que retirarse del servicio 
público, para lo cual, además de recibir la pensión mensual del IESS, por este concepto, 
recibirán una compensación en efectivo de hasta $36 mil de acuerdo a los años de 
servicios en el sector público. La ley anterior disponía una indemnización total en 
promedio de $3.200 (a la salida del funcionario). Eso quiere decir que se ha 
multiplicado por más de 10 este beneficio para la gente, misma que se pagará en 
efectivo. 
Para las personas que tengan entre 65 y 69 años de edad el retiro es voluntario y el pago 
será de por lo menos el 50% en efectivo y el otro porcentaje en bonos del Estado, que es 
el dinero más seguro que existe que generará un interés más alto anualmente que el que 




Art. 47.- Casos de Cesación definitiva 
La servidora o Servidor Público cesará definitivamente en sus funciones en los 
siguientes casos.( Ley Orgánica de Servicio Público, Octubre 2010) 
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a) Por renuncia voluntaria formalmente presentada. 
b) Por incapacidad absoluta o permanente declarada judicialmente. 
c) Por supresión de puestos. 
d) Por pérdida de los derechos de ciudadanía declarada mediante sentencia 
ejecutoriada. 
e) Por remoción, tratándose de los servidores de libre nombramiento y remoción, de 
período fijo, en caso de cesación, del nombramiento provisional y por falta de 
requisitos o trámite adecuado para ocupar el puesto. La remoción no constituye 
sanción. 
f) Por destitución. 
g) Por revocatoria del mandato. 
h) Por ingresar al sector público sin ganar el concurso de méritos y oposición. 
i) Por acogerse a los planes de retiro voluntario con indemnización. 
j) Por acogerse al retiro por jubilación. 
k) Por compra de renuncias con indemnización. 
l) Por muerte; y 
m) En los demás casos provistos en esta ley. 
Art. 128.- De la jubilación.-  
Las servidoras y servidores de las instituciones determinadas en el artículo 3 de la Ley, 
podrán acogerse a la jubilación definitiva, cuando hayan cumplido los requisitos de 
jubilación que establezcan las Leyes de Seguridad Social. 
Art. 129.- Beneficio por jubilación.-  
Las servidoras o servidores de las entidades y organismos comprendidos en el artículo 3 
de la Ley que se acojan a los beneficios de la jubilación, tendrán derecho a recibir por 
una sola vez, cinco salarios básicos unificados ($ 1.200) del trabajador privado por cada 
año de trabajo contados a partir del quinto año y hasta un monto máximo de ciento 
cincuenta salarios básicos unificados ($36.000) del trabajador privado en total, para 
cuyo, se efectuará la disponibilidad fiscal existente. Se podrá pagar este beneficio con 
bonos de Estado. Se exceptúan de esta disposición los miembros de las Fuerzas 
Armadas y La Policía Nacional. 
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Los jubilados y quienes reciban pensiones de retiro solamente podrán reingresar al 
sector público en caso de ocupar puestos de libre nombramiento y remoción y aquellos 
comprendidos dentro de la escala del nivel jerárquico superior, así como puestos de 
docencia universitaria e investigación científica. 
En caso de reingreso al sector Público, el jubilado que ya recibió este beneficio, no 
tendrá derecho a recibirlo nuevamente. 
 
2.3.- JUBILACIONES PARA LOS SERVIDORES DE 70 AÑOS O MÁS: 
El inciso sexto del artículo 81, establece que las servidoras y servidores a los setenta 
años de edad que cumplan los requisitos establecidos en las Leyes de Seguridad Social 
para la jubilación, obligatoriamente deberán retirarse del servicio público y cesarán en 
su puesto y recibirán una compensación conforme a lo que manda la Disposición 
General Primera. 
El inciso primero de la Disposición General Primera establece el monto de la 
indemnización por supresión de partidas que será al indicado en el artículo 129 de la 
Ley. 
La compensación a recibir por efecto de la citada Disposición General se lo debe 
obtener conforme lo señala el artículo 129, esto es cinco salarios básicos unificados del 
trabajador privado por cada año de trabajo contados a partir del quinto año y hasta un 
monto máximo de ciento cincuenta salarios básicos unificados del trabajador privado en 
total, por una sola vez. 
2.4.- JUBILACIONES PARA LOS SERVIDORES DE 65 AÑOS QUE YA NO 
PUEDEN ASCENDER 
Los incisos cuarto y quinto del artículo 81 determinan que las servidoras y servidores de 
las instituciones señaladas en el artículo 3 de la Ley que hayan cumplido los sesenta y 
cinco años de edad habrán llegado al tope máximo de su carrera en el sector público, 




A las servidoras y servidores que a partir de dicha edad, cumplan los requisitos 
establecidos en las Leyes de la Seguridad Social para la jubilación y requieran retirarse 
voluntariamente del servicio público, se les podrá aceptar su petición y se les reconocerá 
un estímulo y compensación económica en los términos de la Disposición General 
Primera. 
La compensación económica a recibir por efecto de la citada Disposición General se lo 
debe obtener conforme lo señala el artículo 129, esto es cinco salarios básicos 
unificados ($1.200) del trabajador privado por cada año de trabajo contados a partir del 
quinto año y hasta un monto máximo de ciento cincuenta salarios básicos unificados 
($36.000) del trabajador privado en total. 




Adultas y adultos mayores 
 
Art. 36.- Las personas adultas mayores recibirán atención prioritaria y especializada en 
los ámbitos público y privado, en especial en los campos de inclusión social y 
económica, y protección contra la violencia. Se considerarán personas adultas mayores 
aquellas personas que hayan cumplido los sesenta y cinco años de edad. (Constitución 
Política del Ecuador (2008). Ecuador: p 7.) 
 
Art. 37.- El Estado garantizará a las personas adultas mayores los siguientes derechos: 
 
1. La atención gratuita y especializada de salud, así como el acceso gratuito a 
medicinas. 
2. El trabajo remunerado, en función de sus capacidades, para lo cual tomará en 
cuenta sus limitaciones. 
3. La jubilación universal. 




5. Exenciones en el régimen tributario. 
6. Exoneración del pago por costos notariales y registrales, de acuerdo con la ley. 
7. El acceso a una vivienda que asegure una vida digna, con respeto a su opinión y 
consentimiento. 
 
Art. 38.- El Estado establecerá políticas públicas y programas de atención a las 
personas adultas mayores, que tendrán en cuenta las diferencias específicas entre áreas 
urbanas y rurales, las inequidades de género, la etnia, la cultura y las diferencias propias 
de las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades; asimismo, fomentará el mayor 
grado posible de autonomía personal y participación en la definición y ejecución de 
estas políticas. 
 
En particular, el Estado tomará medidas de: 
 
1. Atención en centros especializados que garanticen su nutrición, salud, educación 
y cuidado diario, en un marco de protección integral de derechos. Se crearán 
centros de acogida para albergar a quienes no puedan ser atendidos por sus 
familiares o quienes carezcan de un lugar donde residir de forma permanente. 
2. Protección especial contra cualquier tipo de explotación laboral o económica. El 
Estado ejecutará políticas destinadas a fomentar la participación y el trabajo de 
las personas adultas mayores en entidades públicas y privadas para que 
contribuyan con su experiencia, y desarrollará programas de capacitación 
laboral, en función de su vocación y sus aspiraciones. 
3. Desarrollo de programas y políticas destinadas a fomentar su autonomía 
personal, disminuir su dependencia y conseguir su plena integración social. 
4. Protección y atención contra todo tipo de violencia, maltrato, explotación sexual 
o de cualquier otra índole, o negligencia que provoque tales situaciones. 
5. Desarrollo de programas destinados a fomentar la realización de actividades 
recreativas y espirituales. 




7. Creación de regímenes especiales para el cumplimiento de medidas privativas de 
libertad. En caso de condena a pena privativa de libertad, siempre que no se 
apliquen otras medidas alternativas, cumplirán su sentencia en centros 
adecuados para el efecto, y en caso de prisión preventiva se someterán a arresto 
domiciliario. 
8. Protección, cuidado y asistencia especial cuando sufran enfermedades crónicas o 
degenerativas. 
9. Adecuada asistencia económica y psicológica que garantice su estabilidad física 
y mental. 
 
La ley sancionará el abandono de las personas adultas mayores por parte de sus 
familiares o las instituciones establecidas para su protección. (Constitución Política del 




















CAPITULO 3: NECESIDADES HUMANAS 
 
3.1.- INTRODUCCIÓN 
Fue elaborada por el sicólogo estadounidense Dr. Abraham Maslow (1908-1970) 
máximo exponente de la sicología humanística, en su obra “Motivation and 
Personality” o más bien dicho en español “Motivación y Personalidad” en 1954, con lo 
cual pretendía dar a conocer que el hombre es un ser que tiene necesidades para 
sobrevivir, además de ser un ser biosicosocial, Maslow agrupa todas las necesidades del 
hombre en 5 grupos o categorías jerarquizadas mediante una pirámide, las cuales son; 
 Necesidades fisiológicas (aire, agua, alimentos, reposo, abrigos etc.)  
 Necesidades de seguridad (protección contra el peligro o el miedo, etc.)  
 Necesidades sociales (amistad, pertenencia a grupos, etc. 
 Necesidades de autoestima (reputación, reconocimiento, respeto a si mismo, 
etc.)  
 Necesidades de autorrealización (desarrollo potencial de talentos, dejar huella, 
etc.) 
Maslow cree que el hombre es un ser cuyas necesidades crecen y cambian a lo largo de 
toda su vida. A medida que el hombre satisface sus necesidades básicas o primarias, 
otras más elevadas como las secundarias ocupan el predominio de su comportamiento y 
se vuelven imprescindibles. 
Maslow plantea que el ser humano está constituido y compuesto por un cuerpo físico, 
cuerpo sociológico y cuerpo espiritual y que cualquier repercusión o problema que 
ocurre en cualquiera de estos cuerpos repercute automáticamente sobre el resto de los 
cuerpos de la estructura. Por esto Maslow propone dentro de su teoría el concepto de 




Las necesidades se encuentran organizadas estructuralmente con distintos grados de 
poder. 
Decide darle un orden de pirámide a su teoría, encontrándose, las necesidades de 
sobrevivencia en las partes más bajas, mientras que las de desarrollo en las partes más 
altas. La teoría de Maslow plantea que las necesidades inferiores o primarias 
(fisiológicas, de seguridad, sociales y autoestima) son prioritarias y por lo tanto más 
influyentes e importantes que las necesidades superiores o secundarias 
(autorrealización; trascendencia). 
Existen una serie de diferencias entre las necesidades superiores y las inferiores según la 
pirámide de Maslow: 
 Cuanto más elevada es la necesidad menos imprescindible es para la 
supervivencia del individuo.  
 A medida que se cubren las necesidades superiores existe un mayor nivel de 
supervivencia de la persona. 
 Si se cubren las necesidades superiores se producen resultados subjetivos más 
deseables, por ejemplo más felicidad, pero depende de cada individuo. 
 Es necesaria una serie de condiciones externas buenas para la cobertura de las 
necesidades superiores, son precisas unas condiciones muy buenas para hacer 
posible la autorrealización.  
 La satisfacción de las necesidades inferiores es mucho más palpable, más 
tangible que la satisfacción de las necesidades superiores, y se mide más en 
términos cuantitativos.  
 Las necesidades superiores son desarrollos de evolución tardía; son menos 
exigentes y se pueden retrasar más en el tiempo. 
Las necesidades de Maslow, de acuerdo a la estructura ya nombrada son 
3.2.- NECESIDADES FISIOLÓGICAS 
Dentro de estas necesidades se encuentran las relacionadas con la sobrevivencia del 
individuo, es decir, las primordiales, básicas, esenciales, elementales, en fin como se les 
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quiera llamar, las más importantes para la vida, de las cuales el ser humano necesita 
para vivir, y se encuentran dentro de estas necesidades: alimentación, sea, abrigo, deseo 
sexual, respiración, reproducción, descanso o sueño, acariciar, amar, comportamiento 
maternal, mantenimiento de la temperatura corporal, homeostasis(esfuerzo del 
organismo por mantener un estado normal y un constante riego sanguíneo), alivio de 
dolor, etc. 
Las necesidades fisiológicas pueden definirse a partir de tres características principales: 
origen somático, independencia relativa, y potencia. 
Origen somático: el adjetivo 'fisiológicas' va al hecho de que estas necesidades tienen 
un origen corporal, y en este sentido se diferencian del resto de las necesidades como las 
de seguridad, de amor, etc. En algunos casos, como en los clásicos ejemplos del 
hambre, la sed y el deseo sexual, hay una base somática localizada específicamente en 
ciertas partes del cuerpo, cosa que no sucede en otros casos como la necesidad de 
descanso, de sueño o las conductas maternales. 
Independencia relativa: las necesidades fisiológicas son relativamente independientes 
entre sí, así como con respecto a otras necesidades no fisiológicas y con respecto al 
conjunto del organismo. Con esto, es probable que Maslow haya querido decir que el 
hambre, la sed y el deseo sexual, por ejemplo, se satisfacen independientemente porque 
saciando la sed no se deja de estar hambriento ni sexualmente insatisfecho, aunque 
puede hacer a estas necesidades momentáneamente más soportables. 
Potencia: Si una persona carece de alimento, seguridad, amor y estima, probablemente 
sentirá con mayor fuerza la ausencia del alimento antes que otra cosa, y por tanto 
intentará satisfacer en primer lugar la necesidad fisiológica. Las necesidades fisiológicas 
son, por tanto, las más potentes. 
Así, si todas las necesidades están sin satisfacer, el organismo estará dominado por las 
necesidades fisiológicas, mientras que las otras podrán ser inexistentes o simplemente 
quedar desplazadas al fondo 
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3.3.- NECESIDADES DE SEGURIDAD. 
Cuando se satisfacen razonablemente las necesidades fisiológicas, entonces se activan 
estas necesidades. 
Por su naturaleza el hombre desea estar, en la medida de lo posible, protegido contra el 
peligro o la privación, cubierto de los problemas futuros; requiere sentir seguridad en el 
futuro, estar libre de peligros y vivir en un ambiente agradable, en mantenimiento del 
orden para él y para su familia. 
También se encuentran dentro de esta categoría, las necesidades de: estabilidad, 
ausencia de miedo, ausencia de ansiedad, miedo a lo desconocido, miedo al caos o a la 
confusión, a perder el control de sus vidas de ser vulnerables o débiles a circunstancias, 
nuevas, actuales o por venir, entre otras. El aspecto de la seguridad es particularmente 
importante para los niños. Puesto que no posee una gran dosis de control sobre sus 
alrededores, el niño es víctima, con frecuencia, de situaciones que le producen miedo. 
Maslow creía que a los niños se les debería educar en un medio ambiente que sea 
protector, que les dé confianza y que este firmemente estructurado. Se los debería 
proteger contra experiencias dolorosas hasta que hayan adquirido las facultades 
suficientes para hacer frente a la tensión. Los sentimientos de inseguridad de la infancia 
podrán transportarse a la edad adulta. 
En los niños adquiere la forma de búsqueda de una rutina ordenada y previsible, y en los 
adultos puede verse reflejada en la búsqueda de la estabilidad económica y laboral, 
seguro médico para el y su familia, pensión de jubilación, etc. 
3.4.- NECESIDADES SOCIALES 
 
También llamadas de amor, pertenencia o afecto, están relacionadas con las relaciones 
interpersonales o de interacción social, continúan luego de que se satisfacen las 
necesidades fisiológicas y de seguridad, las necesidades sociales se convierten en los 
motivadores activos de la conducta, las cuales son; tener buenas relaciones con los 
amigos y sus semejantes, tener una pareja, recibir y entregar afecto, pertenecer y ser 
aceptado dentro de un grupo social, las necesidades de tener un buen ambiente familiar, 
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es decir un hogar, vivir en un buen vecindario y compartir con los vecinos, participar en 
actividades grupales, etc. 
Del lado negativo, nos volvemos exageradamente susceptibles a la soledad y a las 
ansiedades sociales. 
 
3.5.- NECESIDADES ESTIMA 
También conocidas como las necesidades del ego o de reconocimiento. Incluyen la 
preocupación de la persona por alcanzar la maestría, la competencia, y el estatus. 
Maslow agrupa estas necesidades en dos clases: las que se refieren al amor propio, al 
respeto a sí mismo, a la estimación propia y la autoevaluación; y las que se refieren a los 
otros, las necesidades de reputación, condición, éxito social, fama, gloria, prestigio, 
aprecio del resto, ser destacado dentro de un grupo social, reconocimiento por sus 
iguales, entre otras que hacen que el hombre se sienta más importante para la sociedad y 
con esto suba su propia autoestima. 
Cuando satisfacemos esta necesidad de autoestima se conduce a sentimientos de 
autoconfianza, fuerza, capacidad, suficiencia y a un sentimiento de ser útil y necesario, 
mientras que su frustración genera sentimientos de inferioridad, debilidad y desamparo. 
3.6.- NECESIDADES DE AUTORREALIZACIÓN 
También conocidas como necesidades de auto-superación, auto-actualización. 
Las necesidades de autorrealización son más difíciles de describir porque son distintas y 
únicas, y varían además de un individuo a otro. 
Para Maslow la autorrealización es un ideal al que todo hombre desea llegar, se 
satisface mediante oportunidades para desarrollar el talento y su potencial al máximo, 
expresar ideas y conocimientos, crecer y desarrollarse como una gran persona, obtener 
logros personales, para que cada ser humano se diferencie de los otros. 
En este contexto, el hombre requiere trascender, desea dejar huella de su paso en este 
mundo, una manera de lograrlo es crear y realizar su propia obra. 
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Para que una persona se realice a sí misma han de satisfacerse numerosas condiciones 
previas, es decir, todas las anteriores. 
Los hombres que logran la autorrealización óptima, para Maslow se consideran seres 
íntegros 
3.7.- NECESIDADES DE SABER Y COMPRENDER 
Estas necesidades de orden cognoscitivo no tienen un lugar específico dentro de la 
jerarquía, pero a pesar de ello fueron tratadas por Maslow. Estas necesidades serían 
derivaciones de las necesidades básicas, expresándose en la forma de deseo de saber las 
causas de las cosas y de encontrarse pasivo frente al mundo. Se basa en la necesidad que 
tiene el hombre por saber y descubrir cosas nuevas y de las que ya lo rodean en el 
mundo, así como también explorar lo desconocido. 
3.8.- NECESIDADES ESTÉTICAS 
Las necesidades estéticas están relacionadas con el deseo del orden y de la belleza, tanto 
de lo que lo rodea como de si mismo. Estas necesidades estéticas incluyen: necesidad 
por el orden, necesidades por la simetría, la necesidad de llenar los espacios en las 
situaciones mal estructuradas, la necesidad de aliviar la tensión producida por las 
situaciones inconclusas y la necesidad de estructurar los hechos, necesidad de tener 
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DISEÑO Y TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
El tema de investigación planteado es NO EXPERIMENTAL, transversal, de enfoque 
mixto y tipo correlacional.  
 
Es no experimental ya que con mucha frecuencia se imparte este tipo de talleres, 
Además en la investigación no experimental los cambios en la variable independiente ya 
ocurrieron y el investigador tiene que limitarse a la observación de situaciones ya 
existentes dada la incapacidad de influir sobre las variables y sus efectos  
 
Es un estudio transversal ya que se va a realizar la investigación en un solo momento y 
se lo realizará  a 11 funcionarios  del Ministerio de Educación que se van a jubilar hasta 
el mes de diciembre del 2010. 
 
Su enfoque es mixto, ya que se analizará cuan efectivo fue el taller brindado a los 
jubilados y se cuantificará los funcionarios que consiguieron mejorar su situación 
emocional. Así como también cuantificar el número de personas que van a desarrollar 
una nueva ocupación. 
 
Y el tipo de investigación es correlacional, puesto que es una medida del grado en que 
dos variables se encuentran relacionadas. Este tipo de investigación tiene de forma 
parcial un valor explicativo, al saber que dos conceptos o variables están relacionados se 
aporta cierta información explicativa. Cuanto mayor número de variables sean 





 Investigador: Diana Maricela Cáceres Caizatoa. 
 Asesor de investigación: Dr. Benjamín Meza. 





































11 funcionarios  del Ministerio de Educación que se van a jubilar hasta el mes de 
diciembre del 2010, lo cual constituye toda la población, por lo cual no se tomará 
muestra 
 




 Método Inductivo-Deductivo: Lo voy a utilizar al momento de estudiar las 
características particulares de los jubilados y como se las puede generalizar al grupo, 
y al estudiar al grupo para cambiar los comportamientos de cada una de las 
personas. 
 Método Estadístico: Este método lo voy a utilizar al momento de tabular toda la 
información que se presente durante toda la investigación. 
 Método Correlacional: Lo voy a utilizar al momento de establecer la relación entre 
los talleres de emprendimiento y las ocupaciones jubilares, así como también la 
relación entre las ocupaciones jubilares y la satisfacción jubilar 
 
Técnicas: 
 Técnicas de Emprendimiento: Lo voy a utilizar en el desarrollo de los cursos. 
 Entrevista: Esta técnica la voy a utilizar antes de conformar los grupos para los 
talleres y al finalizar los talleres, para conocer sus planes a futuro, así como también 
conocer su criterio del taller. 
 Observación: Esta técnica la voy a utilizar durante todo el proceso de investigación. 
 Encuesta: Esta técnica la voy a utilizar cuando los grupos ya estén conformados y 
se haya culminado con los talleres, para analizar si el taller cumplió todas sus 
expectativas,  
 El Test Esta técnica la voy a utilizar el taller ya hayan culminado, y lo voy a utilizar 
para analizar si las personas en verdad están suficientemente motivada o si se 





 Técnicas de Emprendimiento 
 Entrevista: 
 Observación: 
 Encuesta:  
 El Test  
 
ANÁLISIS DE VALIDEZ Y CONFIABILIDAD 
 
 
MANUAL DE GENERACIÓN DE IDEAS DE NEGOCIOS 
 
El presente manual ha sido preparado por la Organización Internacional del Trabajo 
(OIT) como complemento del programa de capacitación para la gestión de pequeñas 
empresas "Inicie su negocio" (ISUN) El ISUN está diseñado para permitir a las 
personas participantes formular un Plan de Negocios para la actividad económica que 
deseen empezar. Sin embargo para producir un Plan de Negocios se necesita tener una 
idea clara del negocio que uno se propone iniciar. Este manual ayudará a empresarios y 
empresarias potenciales a generar y analizar ideas de negocios con el fin de seleccionar 
la más apropiada, a fin de que pueda ser usada como base para el Plan mencionado y 
posteriormente desarrollada en un negocio exitoso 
  
 
CUESTIONARIO DE ESTANDAR DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS 
CARACTERÍSTICAS EMPRENDEDORAS PERSONALES 
 
Este cuestionario revisa en forma resumida las 10 características emprendedoras 
personales (CEPs), que forman la esencia de la personalidad emprendedora. 
 
Su objetivo principal es que la persona misma pueda analizar y construir su propio 
perfil acerca de estas características. La identificación de sus debilidades y sus fuerzas 
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le da la posibilidad de reforzar o aprovechar mejor sus propias condiciones.  
           
Debe tenerse claro que este solamente es un Test, que en el mejor de los casos puede 
únicamente marcar tendencia en una u otra dirección. No tiene necesariamente valor en 
términos absolutos. Si puede ser por supuesto un "espejo" en revisarse uno mismo 
            
  
Al hacerse el examen periódicamente puede también permitir observaciones de cambios 
en nuestro comportamiento emprendedor.       

























RECOLECCIÓN DE DATOS 
 
 
INVESTIGACIÓN DE CAMPO 
 
 
FASE 1: Motivar e informar a los jubilados sobre los cursos. 
 
 Indagación sobre los medios de comunicación para poder tener un acercamiento con 
el Ministerio de Educación, tales como: 
 
1. Número telefónico del Ministerio de Educación. 
2. Correo electrónico de esta Cartera de Estado 
3. Número telefónico del área de Recursos Humanos  
4. Nombre de los responsables o los Directores del Área de Recursos Humanos. 
5. Correo electrónico personal e Institucional del Director de Recursos 
Humanos. 
 
 Acercamiento con la persona responsable o el Director del área de Recursos 
Humanos del Ministerio de Educación,  con la finalidad de informar sobre la 
Reunión de los Directores del área de Recursos Humanos de todas las Instituciones 
Públicas de la Ciudad de Quito, la misma que se iba a desarrollar en el Ministerio de 
Relaciones Laborales cuya información proporcionada en este acercamiento fue:  
 
1. Fecha de la reunión (22 de diciembre del 2010) 
2. Hora de inicio y cierre de la reunión. (9:00 a 11:00 am) 
3. Dirección y teléfonos del Ministerio de Relaciones Laborales. 
4. Datos generales de la persona responsable de llevar a cabo la reunión. 
 
 Desarrollo de la logística para la reunión de Directores del área de Recursos 
Humanos de las Instituciones públicas de la Ciudad de Quito, de fecha 22 de 




1. Elaboración de un memorando dirigido al área de Planificación para 
autorizar el acceso al área de restaurante del Ministerio de Relaciones 
Laborales para llevar a cabo la reunión con los Directores del área de 
Recursos Humanos de las Instituciones Públicas de la Ciudad de Quito.. 
2. Elaboración de un memorando dirigido al área de Comunicación, 
solicitando un infocus y una laptop para el desarrollo de la Reunión de 
Directores del área de Recursos Humanos de las Instituciones Púbicas de la 
Ciudad de Quito. 
3. Preparación de las Instalaciones (área del Restaurante) para el desarrollo de 
la Reunión, (Instalación de equipos y arreglo del local) 
4. Preparación de información que será proporcionada a cada una de las 
personas asistentes a la reunión, en la misma que consta: 
 
 Introducción 
 Objetivos  
 Jubilación en el Sector Público. 
 Talleres de Calidad de Vida para personas que se encuentran en 
la edad de jubilarse. 
 Conclusiones 
 
5. Registro de asistencia de los Directores del área de Recursos Humanos a la 













FECHA:       HORA: 
 
Nombre Apellido Institución Teléfono E-mail Firma 
      
      
      
      




 Comunicación a los Directores de Recursos Humanos de las Instituciones Públicas 
de la Ciudad de Quito (MINISTERIO DE EDUCACIÓN) sobre los cursos de 
capacitación para personas que se encuentran en la edad de jubilación, proceso que 
ha sido implementado por el Ministerio de Relaciones Laborales,  
 Informe a los Directores del área de Recursos Humanos de las Instituciones Públicas 
de la Ciudad de Quito (MINISTERIO DE EDUCACIÓN) sobre los pasos a seguir 
para la inscripción del personal de su Institución que se encuentran en la edad de 
jubilación a estos cursos de capacitación 
 Elaboración de base de datos de las personas asistente a la reunión desarrollada por 





4. Teléfono Convencional. 
5. Teléfono Celular. 

















   
INSTITUCIONES PUBLICAS DEL 
ECUADOR 
   









Teléfono Celular E-mail 
                  
                  
                  
                  
                  




 Elaboración de Oficio, dirigido a la Dra. Pilar Castillo Directora del área de 
Recursos Humanos del Ministerio de Educación, en el cual se solicita el ingreso a la 
página web de Socio empleo el listado de las personas que se encuentran en la edad 
de jubilación (65 años en adelantes) de su Institución. 
 Solicitud a través de correo electrónico de la siguiente información de las personas 
que se encuentran en la edad de jubilación (65 años en adelante) del Ministerio de 




3. Cédula de Identidad 
4. Edad 
5. Teléfono convencional 














 Los pasos a seguir para ingresar a la página web de Socio Empleo son: 
 
1. Ingresa por internet a la página web www.socioempleo.gob.ec 
2. Hacerse usuaria de la red socio empleo 
3. Ingresar en el link bolsa de empleo 
 
 
  MINISTERIO DE EDUCACIÓN   
Nombres Apellidos C.I Edad Teléfono Celular Provincia Cantón 
                
                
                
                
                




4. Ingresar al link registro de jubilados 
5. Llenar los datos personales que se encuentran 
6. Subir información. 
 
 Revisión de la información enviada por el Ministerio de Educación sobre el personal 
que se encuentra en la edad de jubilación, para lo cual se debe seguir los siguientes 
pasos: 
 
1. Ingreso a la página www.socioempleo.gob.ec 
2. Registrar nombre de usuario y contraseña 
3. Ingresar al link Bolsa de Empleo. 
4. Ingresar a link usuarios registrados. 
5. Ingresar al link registro de jubilados. 
6. Jubilados del Ministerio de Educación. 
 
 Preparación de la base de datos de todos los funcionarios que se encuentran en la 




3. Cédula de identidad 
4. Nombre de la Institución 
5. Puesto al que pertenece 
6. Edad 
7. Años en la Institución 
8. Teléfono convencional 
9. Teléfono celular 
10. Correo Electrónico 
 
 Desarrollo del cronograma de actividades del primer taller de capacitación para 
personas que se encuentran en la edad de  jubilación, denominado “Calidad de Vida 




1. Fecha de inicio y clausura del taller 
2. Dirección del lugar donde se va a desarrollar el curso 
3. Horario de inicio del curso 
4. Horario del coffee-break 
5. Horario de lunch 
6. Horario de Salida del curso 
7. Nombre de los Instructores 
 
 Contacto vía telefónica con cada uno de los funcionarios que se encuentran en la 
edad de jubilación del Ministerio de Educación, en  el cual se informa sobre el curso 
de capacitación denominado “Calidad de vida para Jubilados” que ha sido 
implementado por el Ministerio de Relaciones Laborales, así también cómo: 
 
1. Contenido de los Talleres 
2. Fecha y Hora del Taller 
3. Información de que él taller no una pérdida de tiempo sino una inversión 
de su tiempo que va a ser muy bien aprovechada y de la cual van a 
obtener muchos beneficios. 
 
 Envío de la información detallada de los cursos y el contenido a cada una de las 
personas que se encuentran en la edad de jubilación del Ministerio de Educación a 
sus correos electrónicos. 
 Acercamiento con la persona encargada del área de Recursos Humanos del 
Ministerio de Educación, así como también con los Directores de cada área en la 
que se encuentra el personal en la edad de jubilación para que se tramité los 
permisos necesarios para la asistencia de los funcionarios de esta Cartera de Estado 






TABLA Nº 1: RESULTADO DE MOTIVAR E INFORMAR A LOS JUBILADOS 






A) Indagación de Medios 





Correo Electrónico 20% 
Contacto de RRHH 20% 
Responsable de RRHH 20% 
Teléfono, mail personal 20% 
B) Información de 
Reunión de los 
responsables de RRHH 
de las Instituciones 




Hora  25% 
Dirección 25% 
Responsable   25% 
C) Elaboración de la 
logística de la Reunión 
Memorando al A. Planificación 16,67% 
100% 
Memorando al. A. Comunicación 16,67% 
Preparación de las Instalaciones  16,67% 
Preparación de Información 16,67% 
Instalación de Equipos 16,67% 
Registro de Asistencia 16,67% 
D) Información sobre 
cursos de capacitación 
Asistentes a la Reunión 100% 100% 
E) Información sobre 
inscripción a jubilados 
Directores de Recursos Humanos de 
las Instituciones Públicas 
100% 100% 
F) Elaboración de base de 







Teléfono convencional 16,67% 
Teléfono celular 16,67% 
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Correo Electrónico 16,67% 
G) Solicitud de subir lista 
de  jubilados a 
www.socioempleo.gob.
ec 
Oficio al Ministerio de Educación 100% 100% 
H) Datos a subir del 
Ministerio de 
Educación 
Correo Electrónico 100% 100% 
I) Pasos para subir la 
información de 
jubilados del Ministerio 
de Educación 
www.socioempleo.gob.ec  25% 
100% 
Registrarse 25% 
bolsa de empleo 25% 
registro de jubilados 25% 
J) Pasos para bajar 
información de 
jubilados del Ministerio 
de Educación 
www.socioempleo.gob.ec  20% 
100% 
Registrarse 20% 
bolsa de empleo 20% 
registro de jubilados 20% 
Bajar información 20% 




Horario del taller 25% 
Dirección 25% 
Instructores 25% 
L) Información de Taller a 
Jubilados 
Vía Telefónica 100% 100% 
M) Envío de Información a 
Jubilados 
Contenido del Taller 33,33% 
100% Cronograma de actividades 33,33% 
Objetivos del Taller 33,33% 
N) Trámite de permisos a 
funcionarios en la edad 
de jubilarse 
Ministerio de Educación y cada una 







GRÁFICO 1: RESULTADO DE MOTIVAR E INFORMAR A LOS 





Esta actividad tiene una efectividad del 100% ya que la persona encargada del área de 
Recursos Humanos del Ministerio de Educación, asistió a la reunión programada para 
hablar sobre las capacitaciones a personal que se encuentra en la edad de jubilarse, la 
logística del curso fue muy bien realizada. 
Se elaboró exitosamente el cronograma de actividades para el desarrollo del primer 
curso de capacitación para jubilados, así como también se ubicó a las 11 personas del 
Ministerio de Educación que se encuentran en la edad de jubilarse y se les informó 
sobre la realización de estos cursos 
 
FASE 2: Estructurar el Contenido de los talleres 
 
 Establecimiento de metas por parte del Ministro de Relaciones Laborales al Director 
de Empleo y Reconversión Laboral referente al tema de los funcionarios que van a 
salir de las Instituciones Públicas por jubilación o supresión de partidas. 
 
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 




 Reunión de los funcionarios de la Dirección de Empleo y Reconversión Laboral con 
el  Director de Empleo y Reconversión, en la cual se comunica la tarea que ha sido 
designada por el Señor Ministro, sobre la necesidad de impartir cursos de 
capacitación para grupos vulnerables (la gran cantidad de funcionarios públicos que 
van a tener que salir de las Instituciones Públicas por jubilación obligatoria o 
voluntaria y supresión de partidas) 
 
1. Informar que el objetivo del este nuevo proyecto es aliviar el impacto de la 
reorganización de la estructura del estado y de las supresiones de partidas que 
se darán por jubilaciones. 
2. Designación de las personas responsables de llevar a cabo la gestación de los 
talleres para personas que se encuentran en la edad de jubilarse. 
3. Solicitud por parte del Director de Empleo y Reconversión Laboral a las 
nuevas personas responsables del tema de capacitación a jubilados para que en 
2 días tengan el conocimiento suficiente sobre Jubilación en el Sector Público. 
 
 Conocimiento total sobre la Ley Orgánica de Servicio Público (LOSEP) y la 
Constitución por parte de las personas responsables de llevar a cabo los talleres para 
jubilados 
 
1. Elaboración de memorando dirigido al área de  Comunicación, en el cual se 
solicita la entrega a las personas responsables de llevar a cabo los talleres para 
jubilados una copia de la Ley Orgánica de Servicio Público (LOSEP). 
2. Lectura de la Ley Orgánica de Servicio Público (LOSEP). 
 
 Conocimiento total sobre la teoría de las Crisis de Erick Erickson. 
 
1. Indagación de las fuentes de consulta respecto a las teorías de Erickson. 
2. Conocimiento total sobre las crisis de Erickson, en la misma que: propuso que 
el desarrollo procede por una serie de etapas distintas, cada una de las cuales 
está definida por una crisis específica. Dichas crisis, a su vez, resultan del 
hecho de que conforme los individuos van haciéndese mayores, van 
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enfrentando nuevas combinaciones de pulsiones biológicas y demandas 
sociales. Las pulsiones biológicas reflejan el crecimiento y el cambio físico 
del individuo, mientras que las demandas sociales reflejan las expectativas y 
requerimientos de la sociedad para las personas de diferentes edades. Erikson 
sugería que durante la adultez pasamos por tres crisis importantes. Al describir 
la primera de ellas como la crisis de intimidad contra aislamiento, Erikson se 
refería al hecho de que durante la etapa final de la adolescencia y la primera 
parte de la vida adulta, los individuos deben desarrollar la habilidad para 
formar relaciones íntimas y profundas con otros. Ello no se limita a la 
intimidad sexual, sino que más bien involucra la capacidad para formar 
vínculos emocionales profundos con los demás. En resumen, la primera crisis 
de la vida adulta se centra alrededor de la capacidad de amar, preocuparse de 
manera profunda y consistente por otros. La gente que no logra resolver esta 
crisis con éxito, vivirá su vida en aislamiento, incapaz de formar relaciones 
verdaderamente íntimas y duraderas. Erikson llamó a la segunda crisis de la 
vida adulta la crisis de la generatividad contra la autoabsorción: la necesidad 
de que los individuos superen el egoísmo, el interés en sí mismos, y participen 
de manera activa en ayudar y guiar a la nueva generación. Para los padres, 
esas actividades se concentran en sus hijos. Pero, después de que los hijos han 
crecido, la tendencia a la generatividad puede consistir en fungir como 
maestro o guía para los miembros de la nueva generación, ayudándolos en sus 
carreras y sus vidas. Las personas que no se convierten en padres pueden 
expresar su generatividad proporcionando ayuda y guía para la gente joven, 
estudiantes, colaboradores, sobrinas, sobrinos, etc. Los individuos que logran 
resolver con éxito esta crisis y salir del ensimismamiento de sus propias vida, 
salud y carrera, descubren un nuevo significado. En contraste, la gente que no 
logra resolver esta crisis queda absorta en su propia vida y gradualmente se va 
perdiendo de una fuente importante de crecimiento y satisfacción. Erikson 
denominó a la crisis final del desarrollo adulto integridad contra 
desesperación. A medida que la gente alcanza las últimas décadas de su vida, 
es natural que haga una retrospección para preguntarse: "¿Tuvo significado mi 
Vida?” “¿Importó que yo estuviera aquí?" Si logran responder 
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afirmativamente y sienten que alcanzaron muchas de sus metas y que hicieron 
una contribución positiva a la sociedad y a quienes los rodean, logran obtener 
un sentimiento de integridad. Pero si en cambio encuentran que su vida 
careció de tales dimensiones pueden experimentar sentimientos intensos de 
desesperación .La solución exitosa de esta última crisis puede tener efectos 
importantes sobre la forma en que los individuos asumen su propia mortalidad 
y hecho inevitable de la muerte, y sobre su salud psicológica y física en las 
últimas décadas de su vida.  
 
 Elaboración del primer borrador de los temas que posiblemente se pueden 
desarrollar en los talleres para jubilados 
 
1. Introducción a la jubilación: Es entendida como la “transición vital” Es un 
período merecido de descanso tras una vida intensa de trabajo 
2. Salud Física: Es importante que el jubilado diseñe su plan de vida en:  
 hábitos positivos de salud  
 ejercicio físico suficiente  
 nutrición equilibrada  
 vida afectiva satisfactoria  
 potenciación de intereses vitales  
 fortalecimiento de la personalidad  
3. Salud Mental: Es el núcleo de un desarrollo equilibrado de toda la vida, que 
desempeña una función importante en las relaciones interpersonales, la vida 
familiar y la integración social. Es un factor clave para la inclusión social, la 
plena participación en la comunidad y el desarrollo de la economía. Se refiere 
a la capacidad de adaptarse al cambio, hacer frente a la crisis, establecer 
relaciones satisfactorias con otros miembros de la comunidad y encontrar un 
sentido a la vida.  
 
4. Tiempo Libre: Constituye un proceso esencialmente educacional, ya que 
enseña a la persona los conocimientos útiles para una nueva etapa vital y sobre 
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todo consigue un aprendizaje de hábitos nuevos e intereses para una fase tan 
importante de la vida como cualquier otra.  
 
5. Emprendimiento: Se llama emprendedora a la persona que emprende por 
igual la creación de otros tipos de organización o instituciones no 
necesariamente comerciales, por ejemplo cívicas, sociales, o políticas. Esto 
debido a que el acto de emprender en sí no sólo es característico del mundo de 
los negocios o el comercio, sino que es transversal a la sociedad del siglo XII 
 
 Exposición verbal al Director de Empleo y Reconversión Laboral sobre el primer 
borrador sobre talleres para personas en la edad de jubilación elaborado. 
 
1. Exponer sobre lo que es en sí la  jubilación ya que  las personas asistentes al 
taller tienen con un concepto sesgado de lo que es la jubilación ya que es 
conocido que se considera esta etapa de la vida como el fin, y es necesario 
modificar este concepto para  que estas personas mejoren su estado 
emocional. 
2. Es imprescindible que a las personas que se encuentran en la edad de 
jubilación y que asisten a estos talleres se les proporcione ejercicios 
adecuados a su edad para que estas puedan tener más vitalidad combinada 
con una mejor salud. 
3. Explicar a los asistentes a estos talleres sobre la importancia de poseer un 
estado mental adecuado, para lo cual es importante que el capacitador o 
facilitador imparta técnicas o métodos apropiados para que las personas 
asistentes puedan poseer o desarrollar un estado mental optimo. 
4. Proporciona guías para que comiencen a desarrollar una nueva vida alejada 
de su ambiente de trabajo, dándoles pautas de cómo realizar nuevas 
amistades o nuevas actividades, ya que es conocido que después de la 
jubilación se desarrolla una gran depresión debido a que la mayoría de 
personas realizaban su vida social dentro de la Institución a la que 
pertenecían y después de su jubilación va a ser un tanto complicado volver a 
tener la misma relación con sus ex compañeros de trabajo, por lo cual es 
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necesario que se les brinde opciones o tareas que puedan desarrollar  en su 
nuevo tiempo libre 
5. Brindarles técnicas de emprendimiento es extremadamente importante ya 
que las personas van a recibir su respectiva liquidación por sus años de 
trabajo, y lo más acorde es darles las orientaciones apropiadas de cómo 
invertir este dinero y continuar formando parte de la Población 
Económicamente Activa, Así como también que de esta manera se den 
cuenta que la jubilación no es el fin, sino demostrarles que después de la 
jubilación existen todavía la posibilidad y la capacidad de trabajar y que esta 
vez puede ser él un empleador. Demostrarles que el fin es un limitante que 
está en nuestra mente y que no deben ver a la jubilación como una amenaza 
o una debilidad sino al contrario verla como una OPORTUNIDAD. 
 
 Presentación del informe final en el cual se encuentra el contenido del Taller 
“Calidad de vida para jubilados” 
1. Introducción. 
2. Salud y Nutrición. 
3. Personalidad y Espiritualidad. 
4. Ambiente Social. 
5. Tiempo Libre. 
6. Medio Ambiente. 
7. Economía y Derecho. 
8. IESS 
 Preparación de los Instrumentos que se van a aplicar a cada uno de los 
funcionarios que asistan al taller, las misma que son: 
 Objetivos personales de aprendizaje. 
 ¿Quién soy? 
 Identificación de anclas y Propulsores. 
 Mi FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas.) 
 MI YO IDEAL…  
 ¿Quién quiero ser? 
 ¿Qué quiero tener? 
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 ¿Qué objetivos me propongo para la vida 
 MI YO REAL… 
 ¿Quién soy? 
 ¿Qué Tengo? 
 ¿Por qué objetivos Trabajo? 
 Planificación de: 
 Acciones a corto plazo. 
 Acciones a mediano plazo. 
 Acciones a largo plazo 
 Elaboración del cuestionario Estándar de Autoevaluación. 
 Elaboración de la hoja de puntaje del cuestionario de Autoevaluación. 
 Elaboración del cuestionario para la evaluación al taller y al capacitador. 
 Elaboración de la hoja de calificación al taller y al capacitador. 
 
 Elaboración del contenido en Power Point para la presentación al Ministro de 
Relaciones Laborales, al Subsecretario de Empleo y Salarios y para las personas 
asistentes al taller de “Calidad de vida para Jubilados”. 
 Aprobación del Ministro de Relaciones Laborales del contenido del taller para 
jubilados denominado “Calidad de Vida para jubilados” 
 Envío del contenido del taller a los capacitadores para que se desarrollen los 
talleres en base a este contenido, para lo cual se realizó lo siguiente: 
 
1. Indagación de los medios de comunicación para realizar un acercamiento 
con los capacitadores 
2. Envío del contenido de los talleres para jubilados a los capacitadores en 
físico y en digital 






TABLA Nº 2: RESULTADO DE ESTRUCTURAR EL CONTENIDO 






metas a la Dirección de 
Empleo. 




funcionarios de la 
Dirección de Empleo 
Objetivos 33,33% 
100% Designación de Responsables 33,33% 
Jubilación en el Sector Público 33,33% 
Estudio de la LOSEP 
Memorando al A. de Comunicación 50% 
100% 
Conocimiento de la LOSEP 50% 
Estudio de la Teoría de 
la Crisis de Erikson 




Conocimiento de la teoría de 
Erickson 
50% 
Presentación de informe Físico y verbal 100% 100% 
Elaboración del 
borrador de talleres para 
Jubilados 
Introducción a la jubilación 20% 
100% 
Salud Física 20% 
Salud Mental 20% 
Tiempo Libre 20% 
Emprendimiento 20% 
Exposición verbal sobre 
el borrador del taller 
para Jubilados 
Introducción a la jubilación 20% 
100% 
Salud Física 20% 
Salud Mental 20% 
Tiempo Libre 20% 
Emprendimiento 20% 
Informe final del 
contenido del Taller 
para jubilados 
Introducción   12,50% 
100% Salud y Nutrición 12,50% 
Personalidad y Espiritualidad 12,50% 
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Ambiente Social 12,50% 
Tiempo Libre 12,50% 
Medio Ambiente 12,50% 
Economía y Derecho 12,50% 
IESS 12,50% 
Preparación de 
instrumentos que se 
aplicarán a los jubilados 
Objetivos personales 9,10% 
100% 
¿Quién soy? 9,10% 
Identificación de Anclas y 
Propulsores 
9,10% 
MI FODA 9,10% 
MI YO IDEAL 9,10% 
MI YO REAL 9,10% 
Planificación de Acciones 9,10% 
Cuestionario de Autoevaluación 9,10% 
Evaluación del Cuestionario 9,10% 
Cuestionario para el Taller 9,10% 





Power Point 100% 100% 
Aprobación del 
Contenido 
Ministro de Relaciones Laborales 100% 100% 
Envío del Contenido del 
Taller a los 
Capacitadores 
Acercamiento con los Capacitadores 3,33% 
100% 
Envío de Información 3,33% 










GRÁFICO Nº 2: RESULTADO DE ESTRUCTURAR EL CONTENIDO 






Esta fase tuvo una efectividad del 100%, ya que se cumplió el objetivo establecido por 
el Ministro de Relaciones Labores al Director de Empleo y Reconversión Labora;  el de 
desarrollar una capacitación para los funcionarios de las Instituciones Públicas del 
País que se encuentran en la edad de jubilarse, el contenido para este curso fue 
elaborado en su totalidad, así como también los Instrumentos que se van a aplicar a 
cada uno de los funcionarios del Ministerio de Educación que asistan a estos talleres.  
Esta información fue enviada a los capacitadores para que en base a este contenido se 
desarrollen los talleres denominados “Calidad de vida para jubilados” 
 




100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 





El presente instrumento, se lo impartió con el objetivo de que cada uno de los 
participantes (Funcionarios en edad de Jubilación del Ministerio de Educación), 
realicen un ejercicio práctico de una idea de negocio que tengan en mente y del cual 
consideren que tienen la experiencia y la fortaleza suficiente para ejecutarlo. y que con 
esta práctica puedan desarrollar cada uno su propia Microempresa en un futuro. 
El instrumento es medido y tabulado por cada uno de los participantes, y ayuda a que 
visualicen lo que quieren realizar después de su jubilación.  
Así como también le da las pautas necesarias para que puedan generar una idea de 
negocios estructurada, sin falencias, y poder desarrollar con esto su PLAN DE 
NOGOCIOS. 
 
MANUAL DE GENERACIÓN DE IDEAS DE NEGOCIOS 
 
Este manual consta de ejercicios prácticos y evaluaciones personales que ayudarán a 
generar una idea de negocios. 
Ejercicios prácticos. Realice los ejercicios para poner en práctica lo aprendido.  
Evaluaciones personales: Estos ejercicios le permitirán descubrir sus habilidades y 
posibilidades para iniciar su negocio.  
Usted también encontrará  distintos tipos de cuadros. Cada uno le muestra una  clase 
individual de información: 
 
1. ¿QUÉ ES UNA IDEA DE NEGOCIOS?  
 
Una idea de negocios es una descripción corta y precisa de las operaciones básicas  de 
un negocio que se piensa abrir. Un buen negocio empieza con una buena idea de  
negocios. Antes de que usted pueda empezar un buen negocio, es necesario tener  una 
idea clara de la clase de negocio que desea operar.  
Un negocio de éxito cubre las necesidades de sus clientes. Les brinda a las personas, lo 
que estas desean o necesitan. Su idea de negocios le dirá:  
 Qué producto o servicio venderá su negocio;  
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 A quién le venderá su negocio;  
 Cómo venderá su negocio sus productos o servicios;  




¿Qué tipo de producto o servicio venderá su negocio? La idea de su futuro negocio debe 
estar basada en productos que usted conoce bien, o en servicios que usted domina. 
Deben ser, además, productos o servicios por los cuales la gente está dispuesta a pagar. 
Analizar varias ideas posibles le ayudará a precisar el tipo de negocio en el que usted se 
desempeñará bien.  
 
Comparo los siguientes ejemplos con el texto anterior 
Carlos Rojas trabajó 25 años como 
cocinero en un comedor escolar. Al 
jubilarse desea empezar su propio negocio 
con el dinero que ha podido  ahorrar en 
estos años. Él piensa abrir 
una soda cerca de la Fábrica de Productos 
de Concreto, donde llegan muchos 
camioneros que deben esperar todo el día 
para cargar sus camiones 
María ha trabajado durante varios años en 
la zapatería de su tía. Su hermano  Rubén 
se mudará de ciudad y desea vender su 
negocio de carnicería.  
María está considerando comprar el 
negocio a su hermano e iniciar su propia 
empresa. 
 
Un producto es un objeto por el cual la gente paga. Puede ser algo que usted mismo 
elabore o algo que usted compre para revender. Ropa, calzado, pan, muebles, etc. 
Un servicio es algo que usted hace para alguien y por lo cual se le paga. Por ejemplo: 
ofrecer servicios de Internet, repartir correspondencia, custodiar un Banco, reparar 






¿Quién comprará sus productos o servicios? Los clientes son un elemento esencial de 
cualquier negocio. Es importante tener muy claro lo relacionado con los clientes a los 
que usted espera vender. ¿Le venderá a un tipo específico de cliente o a todos los que 
viven en un área determinada? Deben existir suficientes personas capaces,  y  con 
deseos de pagar por sus productos y servicios, o el negocio no tendrá ganancia.  
“Si fabrico ropa para vender, ¿quiénes serán mis clientes?  
“Si ofrezco mis servicios para enviar paquetes y encomiendas a otras ciudades, ¿quiénes 
serán mis clientes?”  





¿Cómo piensa usted vender sus productos o servicios? Si usted planea abrir una tienda, 
no hay ninguna duda de cómo los venderá, pero si se trata de ser un fabricante o 
proveedor de servicios, entonces puede vender en muchas maneras diferentes. Un 
fabricante puede, por ejemplo, vender directamente a clientes o minoristas.  “Tenemos 
suerte de que venga por acá a vender las verduras que usted cosecha, ya que son frescas 
y más baratas”  
 
Algunos negocios venden directamente a sus clientes. Ejemplo “Luisa tiene una 
pequeña librería y servicio de fotocopias frente al Liceo. Mi hija me comentó que sus 
amistades están muy contentas con el servicio que brinda ya que ofrece precios 
especiales para estudiantes”. 
 
Algunos negocios venden sus productos a tiendas minoristas. Ejemplo “Esta es la 
segunda entrega de camas de la fábrica Maderas Especiales que  llegan en este mes a la 






¿Cuál necesidad de sus clientes será satisfecha por sus productos o servicios? Su idea de 
negocios debería tener siempre en mente a los clientes y sus necesidades.  
Es importante averiguar lo que desea su futura clientela cuando usted desarrolle su idea 
de negocios.  
“Quisiera que hubiera una guardería cerca. Mi hija pequeña necesita aprender y a la vez 
compartir experiencias con niños y niñas de su edad, y me sentiría muy segura de que 
sea bien atendida mientras estoy en mi trabajo”  
“Necesitamos contratar servicios particulares de limpieza para esta oficina ya que 
mantener personal de planta nos resulta muy caro”. 
 
ENCONTRAR BUENAS IDEAS DE NEGOCIOS  
 
Las ideas de negocios se identifican por medio de un pensamiento positivo y creativo. 
Estas ideas se pueden originar en diferentes fuentes, como recursos locales, necesidades, 
actividades, intereses y aficiones.  
“En este ciudad, la mayoría de los padres y madres de familia  trabajan fuera del hogar. 
Podríamos iniciar un negocio  ofreciendo nuestros servicios de limpieza a los hogares”.   
“Tengo que ir hasta la ciudad cercana para conseguir los arreglos florales para la boda  
de mi hija. Eso me toma mucho tiempo y se maltratan tanto las flores. ¡Si hubiera una 
floristería en nuestro pueblo!”. 
“En el barrio no contamos con servicios de publicidad   para las actividades como 
bailes, bingos y ferias.  ¡Qué bueno sería que alguien pensara en ofrecer este servicio!   
Operar un negocio se puede comparar al malabarismo. Usted tiene que mantener un 
balance entre el conocimiento de lo que la clientela desea, sus habilidades y experiencia, 
conociendo lo que cuesta producirlo y conociendo lo que el/la cliente/a desea  y puede 
pagar. No debe perder de vista todos estos factores porque siempre están cambiando. Si 
puede mantener un balance entre lo que su clientela desea y lo que usted puede ofrecer, 
a costos y precios adecuados; entonces podrá obtener una utilidad. Si fracasa en prestar 
atención a cualquiera de estos factores, su negocio no  tendrá éxito. 
 




Rosa Moya desea iniciar su propio negocio. Tiene una parcela pequeña y su esposo 
trabaja en un taller mecánico cerca de su casa, pero el costo de vida es alto y necesitan 
ganar más dinero para pagar por la educación de sus hijos.  
Rosa decide empezar criando gallinas. Ella conoce acerca de la cría de gallinas y su tía 
le otorga un préstamo de  $1.000 para iniciar el negocio. Luego alguien le dice que se 
puede ganar mucho dinero procesando las semillas de los girasoles para producir aceite. 
Ella cambia entonces su idea de negocios y empieza su proyecto de producción y 
procesamiento de girasol para extracción de aceite.  
Rosa Moya nunca ha cultivado una gran cantidad de plantas de girasol. Todo el dinero 
del préstamo es utilizado en la compra de semillas, fertilizante y el equipo para extraer 
el aceite. Ahora cuenta con menos tierra para cultivar maíz y vegetales, por lo que ella 
tiene que empezar a comprar alimentos para su familia. Puesto que toma bastante 
tiempo procesar el aceite, Rosa tiene que contratar a alguien para que la ayude. Otros 
agricultores cercanos han empezado también a procesar semillas de girasol, por lo que 
ella tiene dificultad para encontrar compradores del aceite. Por esto, Rosa se ve obligada 
a venderlo a bajo precio en una tienda local, obteniendo menores ingresos de los 
esperados para pagar el préstamo. “Lo siento, Rosa, ya hemos comprado todo el aceite 
de girasol que  necesitamos este año” “Parecía una buena idea de negocios” 
 
ACTIVIDAD 
En el espacio de abajo escriba algunas de las cosas que usted piensa que Rosa omitió, o 
bien en las cosas que se equivocó cuando decidió iniciar su propio negocio. Sugiera lo 











¿QUE CARACTERIZA UNA BUENA IDEA DE NEGOCIOS? 
 




 Un producto o servicio que la clientela desea;  
 Un producto o servicio que usted puede vender a un precio que la clientela 
pueda pagar y que le permita obtener utilidades;  
 El conocimiento y habilidades que usted tiene o espera obtener;  
 El dinero y otros recursos que usted pueda invertir. 
 
2. ¿ES USTED LA PERSONA ADECUADA PARA INICIAR UN 
NEGOCIO?  
 
Antes de que empiece a pensar en ideas de negocios, necesita averiguar si está 
preparado/a para operar su propio negocio. En las siguientes páginas hay un ejercicio 
que le ayudará a lograrlo. Le permitirá entender las cualidades de hombres y mujeres 
empresarias de éxito y evaluar sus habilidades y potencial para manejar su negocio.  
 
EJERCICIO DE EVALUACIÓN PERSONAL  
 
La Columna A y la Columna B contienen distintas afirmaciones, de las cuales una de 
las dos es válida para usted.  
 Si opina que la afirmación de la Columna A es la válida para usted, anote 2 en el 
casillero de dicha columna.  
 Si opina que la afirmación de la Columna B es la válida para usted, anote 2 en el 
casillero de dicha columna.  
 Si no coincide con ninguna de las dos afirmaciones, anote 0 en ambos casilleros. 
TABLA Nº 3: MOTIVACIÓN PARA INICIAR UN NEGOCIO 
 
A 1.- Motivación para iniciar un negocio B 
  Tengo un trabajo que me genera 
ingresos  
No tengo un trabajo que me genera 
ingresos 
  
  Yo tenía un buen trabajo remunerado 
antes de decidir iniciar mi propio 
negocio 
Yo no tenía un buen trabajo 





  Yo aprendo algo de cada trabajo que 
tengo   
Yo sólo trabajo para ganar dinero; 
no me importa no aprender gran 
cosa  
  
  Soy una persona trabajadora No me gusta mucho trabajar   
  Deseo hacer del negocio mi carrera  Deseo iniciar un negocio porque no 
tengo otras opciones 
  
  Deseo tener un negocio para que mi 
familia y yo tengamos mejor nivel de 
vida   
Deseo tener un negocio porque 
quiero tener éxito. La gente rica 
tiene su propio negocio 
  
  Estoy convencido/a de que el éxito o 
fracaso depende en gran parte de mi 
propio esfuerzo 
Considero que necesito apoyo de 
otras personas para triunfar en lo que 
me proponga hacer. 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 4: CAPACIDAD PARA ASUMIR RIESGOS 
 
A 2.- Capacidad para asumir Riesgos B 
  Estoy convencido/a de que para 
progresar en la vida debo enfrentar 
riesgos. 
No me gusta arriesgarme, aún cuando 
pueda obtener recompensa 
  
  Las oportunidades surgen cuando se 
enfrentan riesgos 
Si depende de mí, prefiero hacer las 
cosas de la manera más segura 
  
  Asumo riesgos sólo después de 
evaluar las ventajas y desventajas 
Si me gusta una idea, me arriesgo sin 
pensar en las ventajas y desventajas 
  
  Estoy dispuesto/a a aceptar que 
puedo perder lo invertido en mi 
negocio. 
Me es difícil aceptar que puedo perder 
lo invertido en mi negocio. 
  
  Cuando realizo cualquier tarea, 
asumo que no siempre puedo tener 
control total sobre la situación. 
Me gusta tener un control total sobre  
cualquier cosa que llevo a cabo 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 5: PERSEVERANCIA Y CAPACIDAD PARA AFRONTAR 
LA CRISIS 
 
A 3.- Perseverancia y capacidad para afrontar la crisis B 
  Aún cuando enfrento dificultades 
terribles, no renuncio fácilmente. 
Si hay muchas dificultades, pienso que 




  Los retrocesos y fracasos me 
desaniman, pero no por mucho 
tiempo 
 
Los retrocesos y fracasos me afectan 
mucho. 
  
  Creo en mi habilidad para influir 
sobre el  desarrollo de circunstancias 
que me favorezcan. 
Existe un límite en lo que una persona  
puede hacer por si misma, el destino y 
la suerte tienen mucho que ver. 
  
  Si la gente no acepta mis propuestas, 
no me desanimo y trato de 
respaldarlas lo mejor que puedo para 
convencerles. 
Si la gente no acepta mis propuestas, 
generalmente me siento mal, me 
desanimo y  cambio de tema.  
  
  Mantengo la calma en una situación 
de crisis y me preparo para 
enfrentarla.  
Cuando se presenta una crisis me 
siento confundido/a y nervioso/a y no 
puedo enfrentarla. 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 6: ACTITUD DE LA FAMILIA 
A 4.- Actitud de la familia B 
  Pienso involucrar a mi familia en las 
decisiones del negocio cuando estas 
les afecten. 
No pienso involucrar a mi familia en 
las decisiones del negocio, aunque 
estas les puedan afectar. 
  
  Mi familia entenderá que no puedo 
pasar mucho tiempo con ellos por 
mis compromisos de negocios. 
Mi familia se molestará si no puedo 
pasar mucho tiempo con ellos por mis 
compromisos de negocios.  
  
  Si mi negocio no tiene mucho éxito 
al principio, mi familia estará 
dispuesta a  aceptar las dificultades 
financieras que esto les cause. 
Si mi negocio no tiene mucho éxito al 
principio, creo que mi familia estará 
muy molesta por las dificultades que 
les pueda ocasionar 
  
  Mi familia estará dispuesta a 
ayudarme en las dificultades de mi 
negocio.  
Mi familia probablemente no estará 
dispuesta en capacidad de ayudarme en 
las dificultades de mi negocio 
  
  Mi familia piensa que es una buena 
idea de mi parte iniciar un negocio. 
Mi familia está preocupada por mi 
decisión de iniciar un negocio.  
  
  TOTAL TOTAL   
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TABLA Nº 7: INICIATIVA 
 
A 5.- Iniciativa B 
  No temo a los problemas, los acepto 
como parte de la vida y trato de 
encontrar soluciones cuando se 
presentan 
Encuentro difícil enfrentar los 
problemas y evito pensar en ellos. 
  
  Cuando tengo dificultades, las 
enfrento con toda mi energía, estas 
son un desafío para mí y casi disfruto 
superándolas. 
Si tengo dificultades, trato de 
olvidarlas  o espero a que 
desaparezcan.  
  
  No espero a que las circunstancias 
me sean favorables, yo trabajo para 
tenerlas. 
Me gusta seguir la rutina y esperar que 
se presenten las cosas buenas. 
  
  Siempre trato de encontrar algo 
diferente por hacer 
Me gusta hacer solamente cosas en las 
que yo sé que soy bueno/a. 
  
  Pienso que todas las ideas pueden ser 
útiles en algún momento y trato de 
probarlas para ver si funcionan.  
La gente tiene muchas ideas, pero creo 
que yo no puedo hacer de todo y 
prefiero limitarme a mis propias ideas. 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 8: HABILIDADES PARA CONCILIAR FAMILIA, 
CULTURA Y NEGOCIOS 
 
A 6.- Habilidades para conciliar familia, cultura y negocios B 
  Tomaré de mi negocio sólo el dinero 
programado para sostenerme a mí y a 
mi familia 
Tomaré de mi negocio el dinero que 
mi familia necesite. 
  
  Si mis amistades o familiares tienen 
problemas financieros, les ayudaré 
sólo con lo que tengo asignado para 
mis gastos personales. No puedo 
retirar dinero del negocio 
Si mis amistades o familiares tienen 
problemas financieros, los ayudaré aún 
cuando esto pueda afectar mi negocio.  
  
  No puedo descuidar mucho tiempo 
mi negocio en obligaciones 
familiares y sociales.  
Mis obligaciones familiares y sociales 
tienen prioridad, estas serán atendidas 




  Mis familiares y amistades tendrán 
que pagar por mis productos, 
servicios y el uso de bienes de mi 
negocio, igual que cualquier otra 
persona. 
Mis familiares y amistades obtendrán 
beneficios especiales de mi negocio. 
  
  No daré crédito a las personas sólo 
porque sean mis familiares y 
amistades. 
En general daré crédito a mis 
amistades y familiares. 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 9: HABILIDAD PARA TOMAR DECISIONES 
 
A  7.- Habilidad para tomar decisiones B  
  Puedo tomar decisiones con 
facilidad y me gusta hacerlo. 
Encuentro difícil tomar decisiones.    
  Puedo tomar decisiones difíciles 
por mi cuenta 
Necesito del consejo de varias 
personas antes de tomar una decisión 
difícil 
  
  En general, tomo decisiones con 
rapidez. 
Retraso la toma de decisiones tanto  
como me sea posible. 
  
  Antes de tomar una decisión 
considero todas las opciones.  
Mis decisiones suelen ser impulsivas, 
según mis sentimientos e intuición.   
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 10: CAPACIDAD DE ADAPTACIÓN A LAS 
NECESIDADES DE NEGOCIO 
 
A 8.- Capacidad de adaptación a las necesidades de negocio B 
  Produciré solamente lo que la 
clientela desee. 
Produciré solo lo que sea de mi 
agrado.  
  
  Si mi clientela desea un producto o  
servicio más barato, estudiaré 
cómo satisfacer sus 
requerimientos. 
Si mi clientela desea un producto o 
servicio más barato tendrá que ir a 
otro lugar.  
  
  Si mis clientes desean crédito, 
debo  valorar la posibilidad de 
proporcionarlo con el menor riesgo 
para mi negocio. 
No venderé mis productos o servicios 




  Si reubicando mi negocio en otro 
lugar  puedo vender más, estoy 
dispuesto/a a  mudarme 
No estoy preparado/a para reubicar mi 
negocio. Los clientes y proveedores  
deben venir donde yo esté ubicado/a. 
  
  Mediante el estudio de las 
tendencias del mercado, trataré de 
cambiar mis actitudes y  formas de 
trabajar para actualizarme. 
Es mejor trabajar de la forma que 
conozco porque es difícil mantenerse 
al día con lo rápido que cambia el 
mundo.   
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 11: COMPROMISO CON LAS ACTIVIDADES DEL 
NEGOCIO 
 
A 9.- Compromiso con las actividades del negocio B 
  Trabajo bien bajo presión y me 
gustan los desafíos 
No trabajo bien bajo presión, me gusta 
mantener una vida tranquila y calmada 
  
  Me gusta tener muchas horas de 
trabajo cada día y no me importa 
usar mi tiempo libre para trabajar.   
Pienso que es importante tener tiempo 
libre; no se debería tener que trabajar 
tanto.  
  
  Estoy dispuesto a pasar menos 
tiempo con mi familia y mis 
amistades para atender mi 
negocio.  
No estoy dispuesto a pasar menos 
tiempo con mi familia y amistades 
para atender el negocio 
  
  Puedo postergar mis 
compromisos sociales descanso y 
aficiones si es necesario. 
Pienso que es importante tener mucho 
tiempo para socializar, tener aficiones 
y también para descansar. 
  
  Estoy dispuesto/a a trabajar muy 
duro.  
Estoy dispuesto/a a trabajar sólo lo 
necesario 
  
  TOTAL TOTAL   
 
TABLA Nº 12: HABILIDAD PARA NEGOCIAR 
 
A 10.- Habilidad para negociar B 
  Me gusta negociar y a menudo 
obtengo lo que quiero sin ofender 
a nadie. 
No me gusta negociar, prefiero hacer 




  Me comunico bien con otras 
personas 
Tengo dificultad en comunicarme con 
otras personas  
  
  Me gusta escuchar los puntos de 
vista y opiniones de otras 
personas. 
Generalmente no estoy muy 
interesado/a en las opiniones de otras 
personas. 
  
  Cuando estoy negociando, pienso 
tanto en lo que me beneficia a mí 
como a la otra parte 
Si tengo que negociar, prefiero actuar 
por instinto y ver que sucede.  
  
  Creo que la mejor manera de 
obtener lo que deseo en una 
negociación es tratar de encontrar 
el modo en que ambas partes nos 
beneficiemos.  
En mis negociaciones mi opinión es la 
más importante: yo nunca pierdo.  
  
  TOTAL TOTAL   
 
SU PUNTAJE  
Muchas personas tienen las habilidades y características adecuadas para manejar un 
negocio, este ejercicio es una evaluación personal de sus fortalezas y debilidades para 
manejar un negocio propio. Cuando haya escogido y marcado las frases con las  que 
usted se identifica, sume el puntaje de la columna A y de la columna B para cada 
habilidad o característica, después transfiera este puntaje al formato de la página 
siguiente.  
 Si su puntaje en la columna A está entre 6 y 10, entonces usted tiene una fortaleza 
en esa habilidad o característica, y marque ( √ ) debajo de “Fortaleza”  
 Si su puntaje en la columna A está entre 0 y 4, entonces usted no está muy fuerte en 
esa habilidad. Ponga una marca ( √ ) debajo de “No muy fuerte”  
 Si su puntaje en la columna B está entre 0 y 4, usted está un poco débil en esa 
característica o habilidad. Ponga ( + ) debajo de “Un poco débil”.   
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 Si su puntaje en la columna B está entre 6 y 10, entonces usted está débil en esa 
habilidad o característica. Ponga una cruz ( + ) debajo de “Débil”.  
Un puntaje alto en la columna A muestra que usted podría tener éxito al organizar y 
operar un negocio. 
 
















 Motivación para iniciar un negocio             
Capacidad para asumir riesgos             
Perseverancia y capacidad para 
enfrentar las crisis 
            
Actitud de la familia             
Iniciativa             
Habilidad para conciliar familia,   
cultura y negocios. 
            
Habilidad para tomar decisiones             
Capacidad de adaptación a las 
necesidades del negocio.  
            
Compromiso con las actividades  del 
negocio 
            
Habilidad para negociar             
TOTAL             
 
 Si su puntaje total para la Columna A es 50 o mayor, usted tiene muchas de las 
características de un buen/a empresario/a 
 Si el puntaje total para la columna B es 50 o mayor, usted necesita trabajar en 
sus debilidades para convertirlas en fortalezas 
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A continuación complete el Plan de Acción sobre cómo usted va a convertir sus 
debilidades en fortalezas 
 
ACTIVIDADES 











EVALÚE SUS HABILIDADES Y EXPERIENCIA 
 
Su experiencia de trabajo, habilidades técnicas, conocimiento práctico del negocio, 
aficiones, contactos personales y experiencia familiar pueden ser también factores 
importantes para su éxito empresarial. 
 
TABLA Nº 14: HABILIDADES Y EXPERIENCIA 
ACTIVIDAD 
Escriba tantas cosas como usted pueda pensar en los espacios debajo y en 
la página siguiente, aun si puedan parecer raras o no prácticas al principio 


















Mis experiencias - Tengo experiencia de trabajo y/o formación profesional en 












Mis contactos de negocios - Conozco a las siguientes personas, amistades o 











¿QUÉ TIPO DE NEGOCIOS?  
 
También usted puede pensar sobre qué tipo principal de negocios podría estar mejor 
capacitado para operar. Hay cuatro tipos principales de negocios.  
 Minorista: Los/as comerciantes minoristas compran mercadería terminada de 
mayoristas o proveedores para su posterior venta, obteniendo una utilidad. 
Ejemplos de negocios minoristas son abastecedores, ferreterías, tiendas de ropa, 
restaurantes y librerías. 
  Mayorista: Los/as mayoristas son comerciantes de mayor volumen, quienes 
compran a los/as productores/as (las personas que fabrican) en grandes cantidades 
y luego envasan o revenden a los negocios de minoristas. 
 Fabricante: Los/as fabricantes son empresarios/as que usan materias primas como 
cuero, madera, tela o metal y crean nuevos productos a partir de estos materiales. 
Ejemplos de negocios de manufactura son los/as fabricantes de zapatos, 
mueblerías, confecciones y fabricantes de implementos agrícolas. 
 Proveedor de Servicios: Los/as proveedores/as de servicios son personas que 
venden un servicio en particular, por ejemplo peluqueros/as, reparación de 
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calzado, lavanderías, servicio de correo, empresas de construcción, reparación de 
maquinaria, servicios de limpieza y pintura. 
 
TABLA Nº 15: TIPOS DE NEGOCIO 
ACTIVIDAD 
 ¿Para iniciar qué tipo de negocios piensa usted que está más capacitado/a por sus 
habilidades y experiencia?  
 ¿Piensa usted que le gustaría trabajar con mucha gente o prefiere trabajar 
individualmente?  
 ¿Es usted bueno/a para trabajos manuales o prefiere trabajos en los que tenga que 
tratar con personas?  
 ¿Es usted una persona a la que le gusta la vida al aire libre o prefiere trabajar detrás 
de un escritorio? 
 
Reflexione sobre estas preguntas y luego seleccione el tipo de negocio de su 
preferencia, marcando el adecuado:  
‰ Fabricante  
‰ Mayorista  
‰ Provisión de Servicios  
‰ Minorista 







Recuerde que puede regresar y repasar esta elección en cualquier momento y realizar 
otra elección diferente. 
 
3. IDENTIFIQUE ALGUNAS BUENAS IDEAS DE NEGOCIOS  
 
¿CÓMO SE ENCUENTRA UNA BUENA IDEA DE NEGOCIOS? 
 
Toda buena idea de negocios está basada en el conocimiento de los deseos del mercado. 
El mercado varía de lugar en lugar según quiénes viven en el área, de cómo viven y en 
qué gastan su dinero. Cuando usted conoce las necesidades e intereses de las personas, 
puede encontrar muchas ideas de negocios que se le podrían haber pasado por alto. 
 




Beatriz Ramos deseaba iniciarse en los negocios para aumentar los ingresos de la 
familia. Su hermano tenía una ferretería exitosa y le ofreció ser su socia capitalista, 
aportando fondos, compartiendo utilidades y con la responsabilidad de manejar su 
negocio. Sin embargo, a Beatriz le gustaba mucho elaborar canastas y colgantes de 
pared que eran admirados por sus amistades, por lo que al principio ella pensó abrir una 
tienda de adornos para el hogar. Después de conversar con otros/as dueños/as de 
negocios locales, ella pensó que había muy pocos posibles clientes que podrían 
comprarle sus adornos en la vecindad, por lo que su negocio no sería rentable.  
“Estas canastas son hermosas, pero no hay mucha gente aquí que pueda gastar en 
comprar adornos tan finos”.  
Después, Beatriz pensó entrar en el negocio de confecciones, pero averiguó que había 
muchas personas dedicadas a la confección en su área.  
El dueño de la funeraria local le informó a Beatriz que había una gran demanda de 
flores para los funerales. Aunque ella tenía un pequeño jardín, nunca había cultivado 
flores, y decidió obtener más información.  
 
Al mismo tiempo que buscaba una buena idea para su negocio, Beatriz trataba de 
encontrar un lugar para su hijo Andrés en una guardería local. Ella sabía que, cuando 
iniciara su negocio, no tendría tiempo para atender a Andrés y que era recomendable 
iniciar temprano su educación. Sin embargo, en las guarderías cercanas no había 
vacantes y la mayoría tenían listas de espera. Varias de las familias conocidas por ella se 
quejaban de que no había suficientes guarderías infantiles en el área. 
Beatriz se dio cuenta de que había necesidad de una guardería infantil y decidió abrir 
una ella misma. Hoy día, su guardería es un negocio rentable.  
Beatriz no tenía experiencia operando una guardería, pero ella pudo identificar un vacío 
en el mercado, que representaba a la vez una buena oportunidad de negocios.  
Ella visitó algunas guarderías y conversó con las personas que las dirigían. Ella habló 
con amistades y familias vecinas que tienen niños y niñas pequeños/as para averiguar lo 
que ellos/as deseaban de una guardería. Luego, con el apoyo financiero de una amiga, 
alquiló un local y contrató una profesora titulada como directora. Aunque ella misma no 
tenía ningún entrenamiento, Beatriz utilizó sus fortalezas y activos. Ella usó sus 
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contactos con varias familias para investigar la naturaleza y tamaño de la demanda por 
una guardería. El apoyo de su amiga también le permitió obtener financiamiento y 
finalmente empleó su propia experiencia como cliente. 
 
Ahora que usted ha leído sobre Beatriz, trate de encontrar historias exitosas similares en 
su vecindad. Usted puede aprender mucho de las personas que ya han pasado por el 
proceso de establecer un negocio, Y ¿Con qué tipo de idea iniciaron sus negocios? y 
¿Dónde se originaron esas ideas? y ¿Cómo desarrollaron sus ideas de negocios 
exitosos?  
 
En la siguiente página se muestra un formato para el Análisis de Ideas de Negocios.  
Miguel Álvarez está buscando una idea para iniciar su propio negocio. Ha decidido 
hablar con empresarios/as de éxito en su área. Miguel llamó por teléfono a Beatriz para 
concertar una cita. Cuando fue a la entrevista, él llevó el Formato de Análisis de Ideas 
de Negocios para anotar las respuestas a sus preguntas. 
 
FORMATO DE ANÁLISIS DE IDEAS DE NEGOCIOS 
 
 
1. Nombre del Negocio:  Guardería Infantil Arco Iris 
2. Productos o Servicios vendidos: educación preescolar 
3. Principales Clientes: familias del área local 
4. Cuándo y por qué el/la propietario/a decidió iniciar este negocio: Beatriz empezó 
su negocio  en 1997, cuando necesitaba un ingreso adicional. Estuvo buscando un 
centro inicial para su propio hijo y no halló ninguno cercano.    
5. ¿Por qué el/la propietario/a piensa que fue una buena idea iniciar esa clase de 
negocio?: Beatriz descubrió que no había vacante en ninguna guardería, que había 
muchas otras familias  buscando guarderías para sus niños y niñas, y que en su 
localidad había una buena cantidad de niños y niñas que necesitaban educación 
preescolar.   
6. ¿Cómo averiguó el/la propietario/a lo que la gente de la localidad deseaba?: 
Beatriz visitó todos los centros preescolares de la localidad. También conversó con 
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muchas familias de la localidad, amistades y vecinos/as.  
7. ¿Qué fortalezas o activos usó el/la propietario/a para iniciar este negocio? 
(Ejemplo: experiencia previa, entrenamiento, contactos personales, aficiones): 
Beatriz provenía de una familia extensa y sabía mucho sobre niños/as. Utilizó los 
consejos de sus amistades y vecinos/as y la asistencia financiera de su mejor amiga. 
Pensó como si ella misma fuera una clienta, es decir, un padre o madre de familia, y se 
puso a pensar en todo aquello que le gustaría que ofreciera el centro. Usó esto para 
organizar la guardería y sus programas.   
8. ¿Qué problemas tuvo que enfrentar el/la propietario/a al iniciar el negocio?: 
Beatriz no había recibido formación como profesora de preescolar, pero resolvió este 
problema contratando a personal calificado.  
9. ¿Han cambiado el producto o servicio del negocio, en el transcurso del tiempo?: 
El Centro Inicial Arco Iris ha crecido. Beatriz empezó solo con una clase (15 niños/as), 
ella y una profesora.  
El siguiente año ya tenía dos clases (30 niños/as), dos profesoras y una 
administradora/secretaria. Ahora Beatriz tiene cinco clases (75 niños/as), seis 
profesoras, una administradora/secretaria y una enfermera. 
 
4. GENERE SUS PROPIAS IDEAS DE NEGOCIOS 
Quizás usted ya tiene una idea de negocio, esto es una buena señal. Muestra que usted 
está comprometido con el inicio de un negocio y ya ha iniciado el proceso de “pensar”. 
Recuerde tener cuidado de no aferrarse demasiado a su primera idea, hay muchas 
oportunidades y la primera idea puede conducir a otra aún mejor. 
Las ideas de negocios se pueden generar mediante:  
 Lluvia de ideas  
 Visitas a negocios  
 Investigando en su localidad  
 Utilizando experiencias propias y ajenas  
 




La lluvia de ideas es una manera de abrir la mente y ayudar a pensar en muchas ideas 
diferentes. Se empieza con una palabra y se escribe todo lo relacionado con ella que se 
viene a la mente. Se continúa por tanto tiempo como se pueda, anotando todo -aunque 
pueda parecer no apropiado o extraño Las buenas ideas pueden tener orígenes muy 
extraños.  
La lluvia de ideas funciona mejor cuando se hace con otra persona o con un grupo de 
personas, pero también se puede probar a hacerlo individualmente. Muchas empresas 
grandes usan este método para generar ideas sobre nuevos productos.  
Ejemplo  
Enrique Fuentes pidió a su hermana y dos amigos hacer una lluvia de ideas  para 
encontrar una idea de negocios. Él ha trabajado como carpintero en una  fábrica de 
muebles durante largo tiempo, por lo que empezaron la lluvia con la palabra “madera”. 
Al principio, las ideas relacionadas con la madera aparecieron lentamente, pero pronto 
descubrieron que tenían muchas posibilidades. 
 





Practique una lluvia de ideas usted mismo:  
 
1.- Empiece con una palabra, cualquier palabra y escriba todas las ideas que acudan a su 







2.  Ahora retroceda y revise las palabras que ha escrito como ideas de negocios. ¿Hay 




3.  Aún si no puede encontrar ninguna idea que sea de su agrado, el ejercicio es útil para  
ayudarle a abrir su mente a una nueva manera de pensar. Ahora seleccione otra palabra 
y escriba todos los productos relacionados con esa palabra en una nueva hoja de papel.  





LISTA DE IDEAS  
 
Empiece una lista de ideas para su propio negocio. Retroceda a las diversas actividades 
que usted ha realizado hasta ahora, seleccione cualquiera de las ideas que puedan ser 
apropiadas como ideas de negocios y anótelas abajo en el recuadro de Actividad. 
Agregue otras ideas a esta lista a medida que desarrolle otros ejercicios para generar 
ideas de negocios. 
 
TABLA Nº 17: LISTA DE IDEAS 
 
ACTIVIDAD 
Lista de ideas para mi Negocio 









VISITAS A SU ÁREA DE NEGOCIOS LOCAL  
Otra manera de descubrir buenas ideas de negocios es ver alrededor, en su comunidad 
local. Averigüe qué tipos de negocios ya están funcionando en su área y vea si puede 
identificar algunos “vacíos” en el mercado.  
Esta es una actividad que será mucho más fácil realizarla con un socio/a o amigo/a. Si 
usted vive en un pueblo pequeño incluya todo el pueblo. Si vive en una ciudad visite el 








1.  Estudie la relación y trate de encontrar respuestas a las siguientes preguntas:  
 
 ¿Qué tipos de negocios hay en abundancia?, ¿cuáles son escasos?, ¿puede usted 
pensar en el motivo?  
 ¿Qué le dice su relación sobre el mercado local y la manera en la que las 
personas gastan su dinero en su localidad? Escriba al menos cinco 
observaciones sobre su mercado local.  
2.  ¿Hay lugar para más negocios?, ¿piensa que hay una oportunidad de negocios para 
usted?  





MANUAL DE SUPERACIÓN PERSONAL 
 
El instrumento Manual de Superación Personal ha sido empleado para conocer las 
Características Emprendedoras Personales de cada uno de los Funcionarios en Edad 
de Jubilación del Ministerio de Educación.  La utilización de este manual es idónea, ya 
que con este se puede conocer las características y capacidades emprendedoras fuertes 
y débiles de cada participante, así como también nos permite desarrollar capacidades y 
características para lograr ser un emprendedor. 
Así también la aplicación de este Manual es perfecta ya que lo utiliza UNITED 
NATIONS CONFERENCE ON TRADE AND DEVELOPMENT para sus conferencias 




Este cuestionario revisa en forma resumida las 10 características emprendedoras 
personales (CEPs), que forman la esencia de la personalidad emprendedora.  




CONJUNTO DE L LOGRO 
 







Actúa antes de que se lo pidan o antes de ser forzado por las 
circunstancias. 
Actúa para extender el negocio hacia nuevas áreas, productos o 
servicios. 
Se aprovecha de oportunidades poco usuales para lanzar un 








Toma acción frente a un gran desafío. 
Toma acciones repetidas o cambia de estrategia para hacer frente a 
un reto o para superar obstáculos. 
Se responsabiliza personalmente por hacer todo lo necesario para 









Recurre a sacrificios personales o se esmera en forma extraordinaria 
para terminar su trabajo. 
Colabora con sus empleados u ocupa su lugar si es necesario para 
terminar un trabajo. 
Se esmera por mantener satisfechos a sus clientes y valora la buena 
voluntad a largo plazo por encima de las ganancias a corto plazo 







Se esmera por hacer las cosas mejor, más rápidas y más baratas. 
Toma acción para garantizar que se cumplan o se excedan normas 
de excelencia. 
Desarrolla o utiliza procedimientos para cerciorarse que el trabajo 
se termine y que llene los requisitos establecidos 








Calcula riesgos deliberadamente y evalúa alternativas. 
Toma acción para reducir los riesgos o controlar los resultados. 





CONJUNTO DE PLANIFICAION 
 





Fija metas y objetivos que tienen significado personal y que 
conllevan un reto. 
Tiene visión clara y específica a largo plazo. 
Fija objetivos medibles a corto plazo. 






Personalmente procura información sobre clientes, proveedores y/o 
la competencia. 
Personalmente investiga cómo fabricar un producto o proporcionar 
un servicio. 
Consulta a expertos técnicos y comerciales 






Planifica dividiendo tareas grandes en sub-tareas con tiempos de 
entrega establecidos. 
Constantemente revisa sus planes para tomar en cuenta resultados 
obtenidos y circunstancias cambiantes. 
Mantiene registros y los emplea en la toma de decisiones. 
  
CONJUNTO DE PODER 
 





Se vale de estrategias deliberadas para influenciar y persuadir a 
otros. 






Su objetivo principal es que la persona misma pueda analizar y construir su propio 
perfil acerca de estas características. La identificación de sus debilidades y sus fuerzas 
le da la posibilidad de reforzar o aprovechar mejor sus propias condiciones.  
           
Debe tenerse claro que este solamente es un Test, que en el mejor de los casos puede 
únicamente marcar tendencia en una u otra dirección. No tiene necesariamente valor en 
términos absolutos. Si puede ser por supuesto un "espejo" en revisarse uno mismo 
            
  
Al hacerse el examen periódicamente puede también permitir observaciones de cambios 
en nuestro comportamiento emprendedor.       
    
Este cuestionario consta de 55 declaraciones breves, cada pregunta tiene una medida de 
declaración que la describe. Las mismas que son: 
 
1. = Nunca es Cierto. 
2. = Rara vez es Cierto. 
3. = Algunas veces es Cierto. 
4. = Usualmente es Cierto. 
5. = Siempre es cierto. 
 
c.) Desarrolla y mantiene una red de contactos de negocios 




Busca autonomía de las reglas y el control de otros. 
Hace prevalecer su punto de vista aún ante la oposición  





Anote el número seleccionado dentro del cuadro de la derecha de cada expresión. Siga 
este ejemplo.           
      
"Me mantengo calmado en situaciones tensas"     
 




    N P N M S 
1. . Me esmero en buscar cosas que necesitan hacerse 
1 2 3 4 5 
2. Cuando enfrento un problema difícil, invierto 
mucho tiempo en encontrar una solución- 1 2 3 4 5 
3. Termino mi trabajo a tiempo 
1 2 3 4 5 
4. Me molesto cuando las cosas no se hacen 
correctamente.   ____ 1 2 3 4 5 
5. Prefiero situaciones en las que puedo controlar al 
máximo el resultado final 1 2 3 4 5 
6. Me gusta pensar en el futuro 
1 2 3 4 5 
7. Cuando comienzo una tarea o proyecto nuevo, 
reúno toda la información posible antes de hacerlo. 1 2 3 4 5 
8. Planifico una tarea dividiéndola en otras actividades 
más chicas 1 2 3 4 5 
9. Logro convencer a otros 
1 2 3 4 5 
10. Confío en que puedo tener éxito en cualquier cosa 
que quiera hacer 1 2 3 4 5 
11. No importa con quién esté hablando, siempre 
escucho muy atentamente. 1 2 3 4 5 
12. Hago  las cosas que se necesita hacer antes de que 
las circunstancias me obliguen 1 2 3 4 5 
13. Insisto varias veces hasta conseguir superar un 
obstáculo 1 2 3 4 5 
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14. Cumplo con todas las promesas que hago 
1 2 3 4 5 
15. Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de 
otras personas 1 2 3 4 5 
16. Antes de hacer algo nuevo siempre he hecho todo lo 
posible para asegurar el éxito 1 2 3 4 5 
17. Pienso que es una pérdida de tiempo preocuparme 
sobre que haré con mi vida 1 2 3 4 5 
18. En mi trabajo busco el consejo de personas que 
saben más que yo. 1 2 3 4 5 
19. Antes de hacer algo, considero cuidadosamente las 
ventajas y desventajas de las distintas maneras de 
hacer algo 
1 2 3 4 5 
20. Cuando quiero conseguir algo de otra persona, no 
pierdo mucho tiempo pensando en cómo puedo 
influirla 
1 2 3 4 5 
21. Cambio de manera de pensar si otros se oponen a 
mi punto de vista 1 2 3 4 5 
22. Me resiento cuando no logro lo que quiero 
1 2 3 4 5 
23. Me gustan los desafíos y las nuevas oportunidades 
1 2 3 4 5 
24. Cuando algo se interpone en lo que estoy tratando 
de hacer, sigo intentándolo 1 2 3 4 5 
25. Si es necesario no me importa hacer el trabajo de 
otros de mi grupo para poder cumplir con la entrega 
a tiempo. 
1 2 3 4 5 
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26. Me molesto cuando pierdo tiempo 
1 2 3 4 5 
27. Tomo en consideración mis posibilidades de éxito o 
fracaso antes de decidirme a actuar 1 2 3 4 5 
28. Mientras más claro tenga lo que quiero lograr en la 
vida es más probable que lo consiga 1 2 3 4 5 
29. Hago las cosas sin perder tiempo buscando 
información 1 2 3 4 5 
30. Tomo en cuenta todos los problemas que pueden 
presentarse y pienso en lo que haría si ocurren 1 2 3 4 5 
31. Me valgo de personas que tienen influencia para 
que yo logre alcanzar mis metas 1 2 3 4 5 
32. Cuando estoy haciendo algo difícil o frente a un 
gran desafío, me siento confiado en que lo voy a 
lograr 
1 2 3 4 5 
33. He sufrido fracasos en el pasado 
1 2 3 4 5 
34. Prefiero hacer cosas que hago perfectamente y en 
las que me siento seguro 1 2 3 4 5 
35. Cuando tengo serias dificultades en algo que estoy 
haciendo, prefiero hacer otra cosa 1 2 3 4 5 
36. Cuando estoy haciendo un trabajo para otra persona 
me esfuerzo mucho para que quede satisfecha 1 2 3 4 5 
37. considero que siempre hay una mejor manera de 
hacer las cosas 1 2 3 4 5 
38. Llevo a cabo tareas arriesgadas 
1 2 3 4 5 
122 
 
39. Tengo claro lo que voy ha hacer en mi vida 
1 2 3 4 5 
40. Cuando hago algo para alguien, le hago todas las 
preguntas necesarias hasta estar seguro de que 
entiendo lo que quiere 
1 2 3 4 5 
41. Me enfrento a los problemas a medida que surgen, 
en vez de perder tiempo tratando de anticiparlos 1 2 3 4 5 
42. Ante los problemas que van surgiendo, busco 
soluciones que benefician a todos los involucrados 
para lograr finalmente lo que quiero 
1 2 3 4 5 
43. Mi rendimiento en el estudio es excelente 
1 2 3 4 5 
44. En ocasiones he sacado ventaja de otras personas 
1 2 3 4 5 
45. Me atrevo a hacer cosas nuevas y diferentes a las 
que he hecho en el pasado 1 2 3 4 5 
46. Intento diferentes maneras de superar obstáculos que 
se interponen al logro de mis metas 1 2 3 4 5 
47. Aunque yo fije una fecha de entrega de una trabajo, 
mi familia es más importante 1 2 3 4 5 
48. Encuentro la manera de terminar mi trabajo en 
forma rápida, en la casa tanto como en el colegio 1 2 3 4 5 
49. Hago cosas que otras personas consideran 
arriesgadas 1 2 3 4 5 
50. Me preocupa tanto alcanzar mis metas semanales 
como mis metas anuales 1 2 3 4 5 
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51. Busco información en distintas partes cuando 
necesito ayuda para hacer algo 1 2 3 4 5 
52. Si no resulta una manera de solucionar un 
problema, busco otra forma de hacerlo 1 2 3 4 5 
53. Puedo lograr que las personas seguras de sus ideas 
cambien de modo de pensar 1 2 3 4 5 
54. Me mantengo firme en mis decisiones aún cuando 
otras personas se opongan enérgicamente 1 2 3 4 5 
55. Cuando no sé algo lo admito inmediatamente 
1 2 3 4 5 
 
Imagen 6 
MODO DE CALIFICACIÓN 
 
 Paso 1: Escribir la respuesta para cada oración en las líneas sobre el número 
correspondiente a la declaración. 
 
 







---  +  ---  +  ---  -  ---  +  ---  +  6= 




---  +  ---  +  ---  -  ---  +  ---  +  6= 




---  +  ---  +  ---  +  ---  -  ---  +  6= 
(3)    (14)   (25)   (36)   (47) 
  
Cumplir sus compromisos 
 
---  +  ---  +  ---  +  ---  +  ---  +  0= 
(4)    (15)   (26)   (37)   (48) 
  
Exigir eficiencia y Calidad 
 
---  +  ---  +  ---  -  ---  +  ---  +  6= 
(5)    (16)   (27)   (38)   (49) 
  
Correr Riesgos Calculados 
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---  -  ---  -  ---  -  ---  +  ---  +  6= 
(6)    (17)   (28)   (39)   (50) 
Fijar Metas 
 
---  +  ---  -  ---  +  ---  +  ---  +  6= 




---  +  ---  +  ---  -  ---  +  ---  +  6= 




---  -  ---  +  ---  +  ---  +  ---  +  6= 




---  -  ---  +  ---  +  ---  +  ---  +  6= 
(10)   (21)   (32)   (43)   (54) 
  
Confiar en si Mismo 
 
---  +  ---  +  ---  +  ---  +  ---  +  0= 
(11)   (22)   (33)   (44)   (55) 
  




 Paso 2: Llevar a cabo las sumas y restas que se establecen en cada hilera para poder 
completar el puntaje de cada una de las CCE y el Valor de Corrección, el mismo que 
resulta de la suma de las respuestas 11-22-33-44 y 55. 




VALOR DE CORRECCION 
 
 
FACTOR DE CORRECCIÓN 
Si el valor de corrección es Corresponde restar este factor al puntaje 
de cada CCE 
24 o 25 7 
22 o 23 5 
20 o 21 3 






 Escribir el factor de corrección en toda la columna correspondiente y lleve a cabo la 
corrección del puntaje para obtener el Total Corregido de cada CCE 
 
Aquí se presenta las CEPs perfectas. 
 
  CARACTERISTICAS     
1 Buscar y aprovechar las oportunidades 18   
2 Ser Persistentes 14   
3 Cumplimiento de compromisos 20   
4 Exigir eficiencia y calidad 18   
5 Correr riego moderados 14   
6 Fijar Objetivos 17   
7 Buscar y conseguir información 16   
8 Planificar y hacer seguimiento sistemático 18   
9 persuasión y creación de redes de apoyo 13   
10 Tener autoconfianza 17   
  Factor de corrección 21 3 
Imagen 9 
 
 CARACTERISTICA CAPACIDAD 
1 Buscar y aprovechar las oportunidades TRIUNFADOR 
2 Ser Persistentes TRIUNFADOR 
3 Cumplimiento de compromisos TRIUNFADOR 
4 Exigir eficiencia y calidad TRIUNFADOR 
5 Correr riego moderados TRIUNFADOR 
6 Fijar Objetivos PLANIFICADOR 
7 Buscar y conseguir información PLANIFICADOR 
8 Planificar y hacer seguimiento sistemático PLANIFICADOR 
9 persuasión y creación de redes de apoyo COMPETIDOR 
10 Tener autoconfianza COMPETIDOR 
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2) OBJETIVOS PERSONALES DE APRENDIZAJE 
 
Luego de analizar el perfil Resultado del Cuestionario de Autoevaluación, y de conocer 
el conjunto de los Comportamientos Emprendedores, la persona debe elegir las CEPs, 
como objeto de atención para lograr transformarlas en una fortaleza 
 








Buscar oportunidades  -  =  
Ser  Persistente  -  =  
Cumplir compromisos  -  =  
Exigir eficiencia y calidad  -  =  
Correr riesgos calculados  -  =  
Fijar metas  -  =  
Buscar información  -  =  
Planificar sistemáticamente  -  =  
Ser persuasivo y construir 
redes 
 -  =  
Confiar en sí mismo  -  =  
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La persona debe tomarse unos minutos para reflexionar. Luego debe describirse a si 
mismo, sus metas, sus aspiraciones y sus limitaciones, según el propio punto de vista. 
 
4) IDENTIFIQUE SUS… 
 
4.1.- Propulsores (Cosas que me gustan hacer y para las que soy bueno). 
4.2.- Anclas: (Cosas que me disgustan hacer y me generan problemas). 
 




5.1.- Mis fortalezas:  
5.2.- Mis debilidades 
5.3.- Mis oportunidades 
5.4.- Mis amenazas 
 
El FODA es una metodología de estudio de la situación competitiva de una empresa en 
su mercado (situación externa) y de las características internas (situación interna) de la 
misma, a efectos de determinar sus Debilidades, Oportunidades, Fortalezas 
y Amenazas. La situación interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y 
debilidades, mientras que la situación externa se compone de dos factores no 
controlables: oportunidades y amenazas. 
Es la herramienta estratégica por excelencia más utilizada para conocer la situación real 
en que se encuentra la organización.
1
 
Durante la etapa de planificación estratégica y a partir del análisis FODA se debe poder 
contestar cada una de las siguientes preguntas: 
 ¿Cómo se puede explotar cada fortaleza? 
 ¿Cómo se puede aprovechar cada oportunidad? 
 ¿Cómo se puede detener cada debilidad? 
 ¿Cómo se puede defender de cada amenaza? 
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Este recurso fue creado a principios de la década de los setenta y produjo una 
revolución en el campo de la estrategia empresarial. El objetivo del análisis FODA es 
determinar las ventajas competitivas de la empresa bajo análisis y la estrategia genérica 
a emplear por la misma que más le convenga en función de sus características propias y 




La organización no existe ni puede existir fuera de un ambiente, fuera de ese entorno 
que le rodea; así que el análisis externo permite fijar las oportunidades y amenazas que 
el contexto puede presentarle a una organización. 
El proceso para determinar esas oportunidades o amenazas se puede realizar de la 
siguiente manera: 
a) Estableciendo los principales hechos o eventos del ambiente que tiene o podrían 
tener alguna relación con la organización. Estos pueden ser: 
De carácter político: 
 Estabilidad política del país. 
 Sistema de gobierno. 
 Relaciones internacionales. 
 Restricciones a la importación y exportación. 
 
De carácter legal: 
 
1. Tendencias fiscales 
 Impuestos sobre ciertos artículos o servicios. 
 Forma de pago de impuestos. 





 Mantenimiento del entorno. 
 Descentralización de empresas en las zonas urbanas. 
3. Económicas 
 Deuda pública. 
 Nivel de salarios. 
 Nivel de precios. 
 Inversión extranjera. 
 
De carácter social: 
 Crecimiento y distribución demográfica. 
 Empleo y desempleo. 
 Sistema de salubridad e higiene. 
 
De carácter tecnológico: 
 Rapidez de los avances tecnológicos. 
 Cambios en los sistemas. 
 
b) Determinando cuáles de esos factores podrían tener influencia sobre la 
organización en términos de facilitar o restringir el logro de objetivos. Es decir, 
hay circunstancias o hechos presentes en el ambiente que a veces representan 
una buena OPORTUNIDAD que la organización podría aprovechar, ya sea para 
desarrollarse aún más o para resolver un problema. También puede haber 
situaciones que más bien representen AMENAZAS para la organización y que 




Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el 
entorno y que, una vez identificadas, pueden ser aprovechadas. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
 ¿A qué buenas oportunidades se enfrenta la empresa? 
 ¿De qué tendencias del mercado se tiene información? 
 ¿Existe una coyuntura en la economía del país? 
 ¿Qué cambios de tecnología se están presentando en el mercado? 
 ¿Qué cambios en la normatividad legal y/o política se están presentando? 
 ¿Qué cambios en los patrones sociales y de estilos de vida se están presentando? 
Amenazas 
Las Amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden 
atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario diseñar una estrategia 
adecuada para poder sortearla. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
 
 ¿A qué obstáculos se enfrenta la empresa? 
 ¿Qué están haciendo los competidores? 
 ¿Se tienen problemas de recursos de capital? 




Los elementos internos que se deben analizar durante el análisis FODA corresponden a 
las fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la disponibilidad de recursos de 
capital, personal, activos, calidad de producto, estructura interna y de mercado, 
percepción de los consumidores, entre otros. 
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El análisis interno permite fijar las fortalezas y debilidades de la organización, 
realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los recursos y 
procesos con que cuenta el ente. 
Para realizar el análisis interno de una corporación deben aplicarse diferentes técnicas 
que permitan identificar dentro de la organización qué atributos le permiten generar 
una ventaja competitiva sobre el resto de sus competidores. 
Fortalezas 
Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al 
programa o proyecto de otros de igual clase. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
 ¿Qué ventajas tiene la empresa? 
 ¿Qué hace la empresa mejor que cualquier otra? 
 ¿A qué recursos de bajo costo o de manera única se tiene acceso? 
 ¿Qué percibe la gente del mercado como una fortaleza? 
 ¿Qué elementos facilitan obtener una venta? 
Debilidades 
Las Debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos, recursos, 
habilidades y actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la 
buena marcha de la organización. También se pueden clasificar: Aspectos del Servicio 
que se brinda, Aspectos Financieros, Aspectos de Mercado, Aspectos Organizacionales, 
Aspectos de Control. 
Las Debilidades son problemas internos, que, una vez identificados y desarrollando una 
adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse. 
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: 
 ¿Qué se puede mejorar? 
 ¿Que se debería evitar? 
 ¿Qué percibe la gente del mercado como una debilidad? 
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 ¿Qué factores reducen las ventas o el éxito del proyecto? 
 
6) MI YO 
 
6.1.- MI YO IDEAL 
 
 Quien quiero ser. 
 Que quiero tener. 
 Que objetivos me propongo para la vida. 
 
6.2.- MI YO REAL 
 
 QUIEN SOY 
 QUE TENGO 




7.1.- Acciones a corto Plazo 
7.2.- Acciones a Mediano Plazo 
7.3.- Acciones a Largo Plazo 
 
DESARROLLO DE LA FASE 3 
 
 Convocatoria a los funcionarios que se encuentran en la edad de jubilación del 
Ministerio de Educación al Taller “Calidad de vida para jubilados” implementado 
por el Ministerio de Relaciones Laborales. 
 Coordinación de la llegada de los funcionarios que se encuentran en la edad de 
jubilación al lugar donde se desarrollará el Taller (Red Socio Empleo), para lo cual 




1. Trámite de los permisos correspondientes para cada uno de los funcionarios del 
Ministerio de Educación, a través de la Dirección de Recursos Humanos del 
Ministerio de Educación a cada una de las Direcciones o Áreas donde estos 
funcionarios prestan sus servicios. 
2. Información a cada uno de los funcionarios sobre: 
 
 Tiempo de duración del Taller. 
 Fecha en la que se va a desarrollar el Taller. 
 Lugar donde se va a desarrollar el taller. 
 Persona que los recibirles. 
 
 Elaboración de la información que se va a proporcionar a cada uno de los 
funcionarios del Ministerio de Educación asistentes a la reunión, para lo cual se 
realizó: 
 
1. Solicitud de la información que va a proporcionar el IESS a los funcionarios 
que se encuentran en la edad de jubilación. 
2. Impresión de esta información para entregar a los funcionarios que asistirán al 
taller. 
3. Impresión del contenido elaborado por la Dirección de Empleo y 
Reconversión Laboral. 
4. Creación de las carpetas que serán entregadas a cada una de los funcionarios 
que asistirán al taller “Calidad de Vida para Jubilados”. 
5. Impresión de la evaluación del taller “Calidad de Vida para Jubilados”. 
 
 Elaboración de la lista de las personas del Ministerio de Educación que confirmaron 








5. Correo Electrónico. 
6. Firma 
 Convocatoria al Capacitador para el desarrollo del Taller “Calidad de Vida para 
Jubilados”. 
 Desarrollo del primer día de Taller. 
 
1. Registro de Asistentes al Taller  “Calidad de vida para jubilados” 
2. Entrega de carpetas con el contenido del taller a cada uno de los asistentes. 





 La jubilación una etapa de vida 
 Un acontecimiento complejo: psíquico, físico, económico y social 
 Preparación activa y positiva para una etapa vital. 
 Salud global y calidad integral 
 
a) La jubilación un etapa de vida. 
 
Se suele pensar que la jubilación es un fenómeno moderno, impuesto en la sociedad 
actual, y que su implantación como obligatoria y retribuida a edades cada vez más 
tempranas, es un indicador de desarrollo y progreso. Actualmente  por razones de crisis 
económica se están aplicando fórmulas de jubilación anticipada y así nos encontramos 
con personas que a los 55 años o antes abandonan el mundo laboral; la jubilación se 
vive más temprano y por tanto más alejada de la fase que los psicólogos evolutivos 
denominan SENECTUD. 
La jubilación es para el sujeto una nueva realidad que implica un replanteamiento de la 
experiencia vital en el uso del tiempo, en la experiencia vital en el uso del tiempo, en las 
experiencias físicas, en la dedicación intelectual y en el significado social de la persona, 




b) Un acontecimiento complejo: psíquico, físico, económico y social. 
 
Su vida ya no se organiza a través del trabajo, sino del tiempo libre. Quizá los dos 
aspectos más significativos sean, por una parte, la disminución del nivel de ingresos, 
que en algunas veces puede hacer que los jubilados tengan que depender de los 
descendientes o de otras personas o Instituciones; y por otra parte que el individuo, al 
jubilarse sientan que ya han perdido su función social. 
Atendiendo a criterios Socio-Psicológicos, se pueden señalar que cuando el trabajo 
desaparece se manifiesta a menudo un sentimiento de “desenganche” social que genera 
vivencias de inutilidad, no solo desde la perspectiva del jubilado, sino también desde la 
perspectiva del resto de la sociedad. 
El problema y la desventaja del hombre actual es que no ha hecho durante toda su vida 
más que trabajar y la mayoría  de veces en tareas alienantes y no escogidas 
vocacionalmente. 
Desde pequeños  nos han preparado y educado para la etapa laboral nos han formado 
para trabajar, para rendir, para competir. No es normal que nos hayan dado una 
preparación adecuada para la utilización del ocio y del tiempo libre en una dimensión 
creativa. 
 
c) Preparación activa y positiva para una etapa vital. 
 
La jubilación deber ser “un tiempo para vivir”, aunque de hecho no lo es del mismo 
modo para todos: para unos, es la ocasión para gozar de todo lo bueno que tiene la vida, 
para unos es el tiempo de las relaciones interpersonales, la convivencia y la 
comunicación, para unos es el tiempo de nuevos proyectos y de solidaridad social, para 
unos es el tiempo de seguir siendo útil  a la familia y a la sociedad, para otros es el 
tiempo de no hacer nada. En definitiva la jubilación es para unos el tiempo de la 
liberación de las ataduras, de la presencia y el protagonismo social, el “momento para 
añadir vida a los años” 
No es la jubilación en sí misma lo importante, ni la edad en que se produce, sino la 




De aquí la importancia de conseguir una visión positiva de la jubilación. 
Los medios adecuados son: Un acercamiento a través de la reflexión, la formación y la 
estimulación, a esa futura experiencia, descubriendo en ella la posible riqueza de valores 
positivos que contiene. 
Se trata  con la preparación a la jubilación de realizar con éxito una transición de 
objetivos vitales, del trabajo a otros que llenen de sentido la vida del el jubilado y 
obtener una mejor CALIDAD DE VIDA 
 
d) Salud global y calidad integral 
 
Es importante que el jubilado diseñe su plan de vida en: 
 
 Hábitos positivos de salud 
 Ejercicio físico suficiente. 
 Nutrición equilibrada. 
 Vida activa y satisfactoria. 
 Potenciación de intereses vitales. 
 Fortalecimiento de personalidad. 
 
4. Entrega del coffee break. (10:30 a 11:00 am) 
5. Salud y Nutrición (11:00 a 13:00 am ) 
 
SALUD Y NUTRICIÓN 
 
 Salud: Derecho y obligación individual. 
 Valorización y rediseño de hábitos saludables. 
 Nutrición. 
 Ejercicio Físico 
 Prevención de enfermedades  y los accidentes: Rehabilitación, asistencia sanitaria, 
medicación, seguridad social. 
 




El afiliado tiene derecho a una jubilación suficiente y digna, una buena atención de 
salud, acorde a los esfuerzos efectuado a través de los años. Así lograremos cumplir el 
objetivo de equidad que se encuentran consagrados en la ley de seguridad social. 
 
b) Valorización y rediseño de hábitos saludables. 
 
 Consulte a su médico para hacerse chequeos frecuentes. 
 Siga una dieta saludable y equilibrada con muchas frutas y verduras y trate de evitar 
los azúcares y las grasas en exceso. 
 Descanse cuando se sienta cansado, trate de encontrar algún momento del día para 
echarse una siesta corta o para desconectarse y relajarse. 
 Haga ejercicio con regularidad, caminar es uno de los mejores ejercicios y además 
ayuda a reducir el cansancio. 
 Reduzca o elimine el consumo de alcohol. 
 Tenga cuidado al momento  de tomar fármacos sin receta. 
 Tenga precaución al mezclar alcohol con fármacos, drogas o remedios herbales. 
 Únase a un grupo de apoyo. En estas reuniones pueden encontrar ayuda para sus 




Ser moderadamente activo es lo mejor para la salud, con solamente de unos 30 a 60 
minutos al día de actividad física aumentará la calidad y cantidad de vida. Teniendo en 
cuenta que hay 1440 minutos en cada día, por lo tanto es un buen negocio. 
La actividad física regular le permitirá seguir haciendo las cosas que le gustan, o mejor 
aun, para intentar algo nuevo, cuando usted juega con sus nietos, usted será capaz de 
mantenerse con ellos, usted también será capaz de viajar de participar como voluntario, 
de bailar, de caminar, de jugar pelota o ser el entrenador de su equipo. La edad no debe 
ser un impedimento para la diversión 
 
d) Ejercicio físico. 
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La actividad física es esencial para la salud de las personas de la tercera edad. Lo 
importante es realizar un chequeo médico previo, aumentar el ritmo lentamente y tener 
continuidad. La natación, caminatas y la bicicleta serían muy beneficiosas para muchas 
personas mayores. 
El ejercicio habitual puede ayudar emocionalmente a personas de la tercera edad  de 
salud delicada sin causarles dolor, indicó un nuevo estudio. Estos resultados se suman a 
la evidencia de que la actividad puede ofrecer beneficios más allá del bienestar físico. 
Probablemente el hallazgo más importante del estudio es el hecho que el ejercicio, 
desde las actividades de resistencia hasta el entrenamiento para aumentar la fuerza y la 
flexibilidad, no causó dolor a los participantes que tenían enfermedades como la 
artrosis. 
"Muchas personas de la tercera edad, especialmente aquellos que padecen de artritis u 
otras dolencias, son reacios a hacer ejercicio porque piensan que les ocasionará dolor o 
molestias". 
Este estudio halló que un ejercicio continuo y bajo supervisión no presentaba riesgos, se 
advirtió que los ancianos deberían consultar con sus médicos antes de comenzar un plan 
de ejercicios. "Sería irresponsable no decir que, antes de comenzar un programa de 
ejercicios, se necesita una confirmación del médico", y la realización de un chequeo, 
que incluya electrocardiograma de esfuerzo, una medición de riesgo cardíaco. Se 
examinó a más de 1.700 ancianos que comenzaron programas de ejercicio en cuatro 
lugares de Estados Unidos. Todos los participantes tenían salud delicada y corrían el 
riesgo de lesiones por caídas. 
Los investigadores en general, refirieron que los participantes habían mejorado su salud 
emocional después de los programas de ejercicios.  
La escala que se usó para determinar la salud emocional no se centró en trastornos 
psicológicos, como la depresión, pero podría servir como un indicador de esos 




Básicamente, las preguntas se referían a: "¿se siente bien consigo mismo?" 
Aún no esta claro qué frecuencia, qué tipos y cuál es la intensidad de los ejercicios que 
se necesita para una mejoría emocional, indicando que se deben realizar más estudios 
para definir los beneficios del ejercicio en varias poblaciones. 
Aunque la actividad frecuente refuerza de forma clara la sensación de bienestar físico, 
está mucho menos claro lo que esa actividad puede lograr en relación a los parámetros 
de calidad de vida. 
Contrarrestar pérdidas 
Con el envejecimiento sobrevienen una serie de modificaciones en el funcionamiento de 
los órganos y sistemas de nuestro organismo. En las personas mayores, suele existir una 
disminución importante de la fuerza y la masa muscular, como consecuencia de 
permanecer en inactividad por periodos prolongados. 
Se ha podido calcular que a partir de la adolescencia se produce disminución de un 1% 
anual en la capacidad física, responsable, en gran parte, de las enfermedades 
características de este grupo etario. 
La realización de programas de ejercicios, en forma constante y por periodos 
prolongados, produce innumerables beneficios en todas las edades. 
A continuación enumeramos algunos: 
 Menor incidencia de caídas y fracturas óseas, por aumento de la fuerza muscular 
y coordinación de los movimientos, producto del entrenamiento. 
 Retraso en la aparición de osteoporosis, sobre todo en mujeres 
posmenopáusicas. 
 Mejora la depresión, sobre todo en mujeres, con los programas de ejercicios 
físicos. 
 La actividad física cotidiana, constituye uno de los pilares de los programas de 
prevención de la ateroesclerosis. 
 En personas hipertensas, produce una disminución de las cifras de tensión 
arterial, con una gran mejoría de su cuadro clínico. 
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  Aumenta el gasto calórico del organismo, contribuyendo a la pérdida de peso y 
al mantenimiento de la misma. 
 Mejora el sueño e induce una sensación de bienestar general. 
 Incrementa la capacidad para desarrollar tareas cotidianas y laborales. 
Programas controlados 
El entrenamiento físico debe estar dirigido a incrementar la capacidad funcional 
aeróbica y la fuerza muscular, y además, a mejorar la flexibilidad de las articulaciones. 
Ejercicios tales como la natación, las caminatas o los realizados en bicicleta, son los 
recomendados para lograr una mejoría de la capacidad aeróbica. 
Aquellas personas sedentarias, deben comenzar un plan de ejercicios de poca intensidad 
y duración, para luego aumentar en forma progresiva. Olvidando la prisa en obtener 
buenos resultados, se necesitarán varios meses para alcanzar una condición óptima para 
su edad. En todos los casos, es de suma importancia la realización previa de un chequeo 
médico completo, para conocer la existencia o no de enfermedades cardiovasculares, 
musculares o articulares, a fin de prevenir la aparición de efectos indeseables que 
puedan corregirse. Cambiar los hábitos alimenticios, consumiendo una dieta nutritiva y 
equilibrada, adquiere la misma importancia que la actividad física en forma regular. 
Resultan extremadamente perjudiciales para la salud el consumo de tabaco, alcohol y 
cualquier tipo de drogas (excepto por prescripción médica). 
La elección de un programa de actividades debe realizarse con mucho cuidado, 
debiendo estar dirigidos por expertos en medicina o educación física. 
e) Prevención de enfermedades y los accidentes: Rehabilitación, Asistencia 
sanitaria, medicación, seguridad social. 
 
 Accidentes caseros: Como actuar 
 
Un hogar aparentemente seguro entraña numerosos riesgos que hay que aprender a 




Una adecuada información que le ayude  a descubrir los posibles peligros, una buena 
estructuración del hogar y una organización correcta del trabajo en casa son pautas a 
seguir para prevenir aquellos percances domésticos que en numerosas ocasiones , 
pueden ser mortales. 
Cuando el accidente se ha producido, mantener la calma, actuar con rapidez y saber lo 
que es correcto puede ser vital y reducir las consecuencias. 
 
 Dónde y cómo conseguir ayuda 
 
Un buen botiquín de urgencias, en un lugar accesible y seguro, alejado de los niños, 
puede ser de gran utilidad en los primeros momentos.  
Los teléfonos de emergencia deben estar colocados en lugares visibles: 
 








 En el hogar, si sus nietos andan por la casa hay que tener especial cuidado.  
 Mantenga los objetos pequeños, botones, pilas, o pastillas fuera del alcance 
de los niños. 
 Los medicamentos y productos de limpieza deben estar guardados en un 
lugar seguro. 
 Vigila a los niños mientras se baña. 
 Protege enchufes y electrodomésticos. 
 Revise las instalaciones eléctricas. 
 Asegure ventanas y balcones para que los niños no accedan a ellos solos. 
 La limpieza de suelos y escaleras puede evitar un gran número de caídas. 
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 Recuerde que la gran mayoría de los accidentes domésticos se podrían haber 
evitado. 
  
 Asistencia sanitaria. Medicación. Seguridad Social 
 
Toda persona tiene derecho a la seguridad Social, que le garantice el derecho 
humano a la protección a la salud, la asistencia médica, y los servicios necesarios 
para su bienestar, así como el otorgamiento de una pensión, previo cumplimiento de 
sus requisitos legales para su disfrute. 
Las personas tienen derecho a recibir estas prestaciones en las instituciones en las 
cuales se encuentran incorporados. 
En caso de que se encuentren físicamente imposibilitados para continuar trabajando, 
o si desean retirarse voluntariamente. Tienen derecho a recibir las prestaciones, en 
especie o en dinero de cualquiera de los siguientes seguros. 
 De invalidez, vejez, cesantía en edad avanzada y saldo de la subcuenta del 
seguro de retiro. 
 Pensión por jubilación, pensión de retiro por edad y tiempo de servicio, 
pensión por invalidez, pensión por cesantía en edad avanzada indemnización 
global, saldo de subcuenta de ahorro para el retiro. 
 Entre otros: haber de retiro y en su caso de pensión, compensación, fondo de 
ahorro y casas de hogar para retirados 
. 
6. Salida al Luch (13:00 a 14:00 pm.). 
7. Personalidad y Espiritualidad (14:00 a 15:00 pm.). 
 
PERSONALIDAD Y ESPIRITUALIDAD 
 
 Personalidad: Tipos y Reacciones 
 Intereses y motivaciones, emociones y afectos. 
 Autoconcepción de etapas vitales. 
 Prevención de enfermedad 




Para una buena personalidad y un comportamiento saludable es importante. 
 
 La actividad física regular. 
 Prácticas nutricionales adecuadas. 
 Comportamientos de seguridad. 
 Reducir el consumo de drogas. 
 Prácticas adecuadas de higiene. 
 Desarrollo de un estilo de vida (minimizador de estrés). 
 Desarrollo de competencia para establecer relaciones sociales. 
 Resolver problemas interpersonales. 
 Desarrollo de comportamientos adecuados para el manejo de situaciones. 




 Estimular la expresión de las emociones 
 Prevenir revertir el aislamiento 
 Estimular la memoria, las acciones mentales y emocionales. 
 Generar un ambiente de comunicación y socialización. 
 Descubrir potencialidades de producción propia, que aumenten la seguridad en sí 
mismo y eleven la autoestima 
 
TIPOS Y REACCIONES: 
 
 Personalidad antisocial 
 
En la formación de esta personalidad influyen factores genéticos y ambientales. 
 
 No hacen caso a las reglas sociales y morales y tienen falta de sentimiento hacia 
los demás. 
 Tienen violencia severa o gran indiferencia hacia los demás. 
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 La conducta anti-social no se modifica con el castigo. Tienen frialdad afectiva y 
pueden ser muy agresivos e irresponsables con las relaciones interpersonales. 
 Baja tolerancia a la frustración. 
 Proyectan la culpa a los demás  de las conductas que los lleva a entrar en conflicto 
con la sociedad. 
 Falta de confiabilidad, veracidad y de remordimiento o vergüenza. 
 Incapacidad de amar. 




Con frecuencia se halla en personas cuya actividad está relacionada con el campo 
artístico, atlético y académico. 
 
 Sensación grandiosa de ser único, donde hay exageración de las reacciones y los 
talentos. 
 Preocupación con fantasías de éxito total, poder, belleza o amor ideal. 
 Exhibicionismo, requieren constante atención y admiración. 
 Sentimiento de tener derecho sobre los demás. 
 Espera de favores especiales sin asumir responsabilidades recíprocas. 
 Tendencia a la explotación interpersonal, tomar ventaja de los demás para 




Busca suplir sus necesidades controlando y manipulando a los demás a través de una 
conducta pasiva. Hay agresividad porque el individuo la expresa manipulando a los 
demás, pero no es manifestada directamente por el uso de métodos pasivos. 
Aplazamiento, obstrucción 
 




Consiste en la existencia en una misma persona de dos o más personalidades distintas, 
generalmente la personalidad original no tiene conciencia de la existencia de las otras. 
Son muy diferentes y a veces opuestas.la transmisión de una a otra es repentina y a 
veces se hace en forma dramática, puede ser originada por la epilepsia y por el estrés 
psicosocial. Se ve más frecuentemente en las mujeres. 
Dentro de los factores predisponentes son los traumas emocionales severos en la 
infancia 
 
 Personalidad paranoide 
 
Se caracterizan por ser desconfiados, suspicaces,  argumentadores, envidiosos y tienden 
a exagerar su propio punto de vista. Mantienen actitud defensiva y esta puede ser usada 
como un mecanismo para mostrarse frecuentemente agresivos. 
Tienden a proyectar la culpa sobre los demás, y siempre sospechan que los actos de los 
demás tienen motivaciones maliciosas. No tienen capacidad autentica, afectivamente 
fríos y no tienen sentido del humor. Suelen ser trabajadores esforzados, pero su 
situación laboral se deteriora con mucha frecuencia a causa de los conflictos surgidos de 
su pensamiento paranoide con sus superiores, compañeros y subalternos. Es más 
frecuente en hombres. 
 
Personalidad esquizoide (parecida a la esquizofrenia) 
 
Tienden a evitar las relaciones interpersonales duraderas, no disponen de muchos 
mecanismos de adaptación, y el que más usan es el retraimiento. 
Esta personalidad comienza desde la infancia con niños tímidos y retraídos que rehúyen 
a las dificultades. Son raramente agresivos y se refugian en fantasías. 
Pueden ser talentosos en los estudios, pero este es un factor más que los separa de los 
demás. 
No se involucran socialmente con los demás y se entregan a pasatiempos solitarios. 
Tienden a desempeñar labores que no exija contacto con sus semejantes y a vivir en 






Inestabilidad del humor, presentan con facilidad explosiones de ira, odio, violencia o 
afecto. 
La agresión puede ser expresada de forma verbal o física, no puede ser controlada por la 
persona y es una respuesta desproporcionada ante un estímulo social o psicológico. 
Entre los episodios de explosión la persona suele conducirse normalmente y puede 
sentirse arrepentida después del restallido. Esta personalidad puede estar relacionada 




(La obsesión es la idea repetitiva. La compulsión es el acto  motor) 
Son metódicos, rígidos, perseverantes, obstinados, súper yo muy estricto, indecisos, 
tiene un perfeccionismo que entorpece la habilidad para obtener una visión general de 




Sus características son: 
 
 Teatralidad: Hacen gala de dramatismo y circunstancialidad en sus 
comportamientos. 
 Narcisismo: Narciso fue otro personaje de la mitología griega que Freud adoptó 
para nombrar esta característica. Muestran una notable preocupación por sí 
mismos con cierta indiferencia por los demás a menos que se gratifiquen sus 
demandas de elogio. 
 Labilidad emocional: Exhiben o demuestran una notable facilidad de cambio en 
su expresión emocional. Tan fácilmente como ríen muestran ánimo triste 
 Manipulación: con gran habilidad logran obtener de otras personas lo que se 
proponen, acudiendo a gestos de autodestrucción en caso de frustración. 
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 Relaciones interpersonales superficiales: alejan la amistad cuando esta empieza 
a profundizar en la intimidad. Tendencia a manifestar en actuaciones 
autodestructivas sus frustraciones por poca tolerancia hacia las mismas. 
 Dependencia acentuada de las personas con autoridad: combinada con una 
actitud de demanda obligatoria. 
 Seducción: manifestaciones de abierta coquetería y alteración psicológica de la 
respuesta sexual. 
Tipos de histeria 
 
 Controversia: Se manifiesta a través de alteraciones del sistema motor. 
 Disociativa: es la separación del afecto del estado de conciencia, donde hay 
alteración de la memoria, la identidad y a veces también el comportamiento 
 
Prevención de la enfermedad. Desarrollo personal. 
 

















































 Familia y relaciones: esposos, hijos, nietos, parientes. Cooperación y Conflicto. 
 Grupos de relación: Amigos, vecinos, colegas, redes de relación. 
 Ámbitos: vecindario, clubes, hogares, centros, asocianismo. 
 Soledad, aislamiento, marginación y relaciones sociales. 
 Prevención y rehabilitación de las enfermedades sociales, alcoholismo y 
toxicomanía. 
 
9. Culminación del Primer día del Taller 
 








Taller "Calidad de Vida" 100% 100% 
Entrega de Material Jubilados  100% 100% 
Introducción a la 
jubilación 
La jubilación una etapa de vida 25% 
100% Un acontecimiento complejo: 





Preparación activa y positiva para 
una etapa vital. 
25% 
Salud global y calidad integral 25% 
Coffee Break Coffee Break 100% 100% 
Salud y Nutrición 








Ejercicio Físico 20% 
Prevención de enfermedades  y 
los accidentes: Rehabilitación, 
asistencia sanitaria, medicación, 
seguridad social. 
20% 





Personalidad Antisocial 10% 
Personalidad Narcisista 10% 
Personalidad Pasivo-Agresivo 10% 
Personalidad Múltiple 10% 
Personalidad Paranoide 10% 
Personalidad Esquizoide 10% 




Personalidad Histérica 10% 
Ambiente Social 
 Familia y relaciones 20% 
100% 




 Soledad 20% 
Prevención y rehabilitación de las 
enfermedades sociales 
20% 
Culminación Primer Día de Taller 100% 100% 
 




El primer dìa del Taller “Calidad de Vida para jubilados” tuvo una efectividad de 
100% debido a que los temas: Introducción a la jubilación, Salud y Nutrición, 
Personalidad y Espiritualidad y Ambiente Social se desarrollaron en un 100% de 
acuerdo a como estuvo planeado. 
 
 Desarrollo del Segundo Día del Taller 
 
1. Registro de asistentes al Taller “Calidad de vida para jubilados”. 

























SEGURO UNIVERSAL OBLIGATORIO 
 
 Vejez 
 Riesgo de trabajo 
 Cesantía 





CONSTITUCIÒN POLITICA DE LA REPÙBLICA 
 
Art 34 “El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las 
personas, y será deber y responsabilidad primordial del Estado…”, 
 
















Proceso para solicitud de clave del afiliado con relación de dependencia 
 
 Ingresar a Solicitud clave afiliado 
 Ingresar de Cédula 
 Registrar solicitud de clave (se desplegará el mensaje de que su clave ha sido 
direccionada al empleador) 
 El empleador califica, imprime y firma la solicitud de clave y la entrega al 
trabajador 
 




 Solicitud firmada por el afiliado(a) / pensionista 
 Original y copia a color de cédula 
 Original y copia a color certificado de votación 
 Original y copia de una de las planillas de servicios básicos (agua, luz o 
teléfono) 
 
FONDOS DE RESERVA 
 
Código del Trabajo art 196 
 Ley de Seguridad Social art 275-280 
 
El IESS será recaudador del FR. de los empleados, obreros, y servidores públicos que 
prestaren servicios por más de un año para el mismo empleador 
 
Monto: doceava parte del sueldo 
Mensualización: (agosto de 2009) siempre que afiliado así lo requiera, caso contrario 
lo acumula en el IESS (8,33%) mensual. 
Si el empleador no paga el fondo de reserva dentro de los primeros quince días del mes 





Hasta el 29 de julio del 2011, los afiliados que acrediten veinticuatro (24) aportaciones 
mensuales, podrán solicitar al IESS: 
 
 Total: el monto acumulado más intereses. 
 Parcial: el monto solicitado más intereses, la diferencia se acumula en cta. 
individual del afiliado 
 






 Activos: tener acumulado veinte y cuatro aportaciones mensuales o más. 
 Cesantes:  
 
a) Registrar mínimo 2 meses de cesante 
b) Tener una clave personal y  cta. bancaria  activa en el sistema financiero, 
registrada y validada en el IESS. 
 
SEGURO DE CESANTIA 
 
Art 283: Ley del S.S. Resoluciones No. CI 082, 084 y C.D 098: la prestación por 
cesantía consiste en la entrega de dinero al afiliado/a, por parte del IESS en los casos en 
los que éste lo requiera por encontrarse en situación de desempleo 
 
PRELACIÓN DE LOS DERECHOHABIENTES 
 
Asegurados de cualquier edad fallecidos, el fondo acumulado de cesantía se devuelve  a 
beneficiarios en orden excluyente 
En caso de que concurran dos o más derechohabientes y observando el orden de 
exclusión, aquellos tendrán derecho a una distribución equitativa e igualitaria de dicho 
capital acumulado. 
Sanción por cesantía fraudulenta, el patrono  paga el doble de la cesantía cuando se trata 
de cese forjado o cuando el afiliado reingresa  (sin autorización del IESS) antes de un 














  TABLA Nº 20: TABLA DE APORTACIONES 
  Personal Patronal total 
Seguro General de 
Pensiones 
 6.64 3.10 9.74 
De salud   5.10 5.10 
 Enfermedad, Maternidad Gral.  3.41 3.41 
 Subsidio Enfermedad  1.30 1.30 
 Enfermedad, Riesgos  1.00 1.00 
Gasto de 
Administración 
 0.36 0.44 0.80 
Seguro Riesgo de 
trabajo 
  0.55 0.55 
Seguro Social 
Campesino 
 0.35 0.35 0.70 
Cooperativa 
Mortuoria 
    
Seguro Cesantía  2.00 1.00 3.00 
Total de Aportes  9.35 11.15 20.50 
 
SISTEMA DE PENSIONES 
 
 Jubilación ordinario por vejez 
 Jubilación por invalidez 
 Pensiones de montepío 
 Auxilio de funerales 
 Jubilaciones especiales: telecomunicaciones, ferrocarriles, industria grafica, 
zafreros. 
 Rentas adicionales de magisterio y gráficos 
 Mejoras de jubilación por vejez 
 
JUBILACIÓN ORDINARIA POR VEJEZ 
 
Pensión mensual que otorga el IESS a los afiliados que dejan de laborar en 
cumplimiento de los requisitos para obtener la prestación de jubilación por vejez 
156 
 
Los jubilados por vejez, antes de reingresar a laborar en cualquier dependencia, pública 
o privada, deberá  comunicar por escrito a las unidades provinciales del sistema de  
pensiones. 
Durante un año, no pueden reingresar  a laborar para el empleador que certificó el cese. 
 
TABLA Nº 21: CUADRO DE JUBILACIÓN ORDINARIA POR VEJEZ 
 
EDAD IMPOSICIONES AÑOS DE APORTES 
Sin límite de edad 480 o más 40 o más 
60 años o más 360 o más 30 o más 
65 años o más 180  o más 15 o más 
70 años o más 120 o más 10 o más 
        
  LEY REFORMATORIA  A LA LEY DE SEGURIDAD SOCIAL 
 
“Artículo 234.- MÍNIMO DE PENSIONES Y SU REVALORIZACIÓN.- Las 
pensiones de invalidez, vejez, incapacidad permanente parcial, incapacidad permanente 
total e incapacidad permanente absoluta, de riesgos del trabajo del Instituto Ecuatoriano 
de Seguridad Social, se incrementarán anualmente a partir del mes de enero de cada 
año, en base a un coeficiente de crecimiento, el cual se detalla a continuación: 
 
TABLA Nº 22: RANGO DE PENSIÓN EN RANGOS DE SALARIOS 
UNIFICADOS 
Rango de Pensión en rangos de salarios 
básicos unificados 
Coeficiente de crecimiento 
Hasta 0,50 SBU 16.16% 
0.50 SBUM-1 SBU 12.41% 
1.01 SBUM-1.50 SBU 9.53% 
1.501 SBUM-2 SBU 7.31% 
2.01 SBUM-2.50 ABU 5.61% 
Mayores a 2.50 SBU 4.31 
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PENSIONES MÍNIMAS Y MÁXIMAS 
 
TABLA Nº 23: PENSIONES MÍNIMAS Y MÁXIMAS 
 















% del SBU 
Pensión 
máxima 
Hasta 10 50% 132.00 Hasta 10 250% 660.00 
11 a 20 60% 158.40 15 a 19 300% 792.00 
21 a 30 70% 184.80 20 a 24 350% 924.00 
30 a 35 80% 211.20 25 a 29 400% 1056.00 
36 a 39 90% 237.60 30 a 34 450% 1188.00 
40 y más 100% 264.00 35 a 39 500% 1320.00 
   40 y más 550% 1452.00 
 




 Cesante en todas las empresas 
 No registrar mora con el IESS como empleador o afiliado 
 Cuenta  bancaria activa y validada 
 Aviso de salida registrado por el empleador 
 Tener  cancelado aportes del mes del cese 
 Voluntarios registrar aviso de salida en afiliación y control patronal. 
 





 Pensiones mensuales hasta la muerte.  
 Rentas mensuales para jubilados por invalidez.  
 Subsidio transitorio por incapacidad (en caso de invalidez).  
 Auxilio de funerales.  
 Décima tercera pensión. Se paga con la renta del mes de diciembre.  
 Décima cuarta pensión. Se paga con la renta de abril, en la Costa y región 
insular;  y,  con la pensión  de septiembre en la  Sierra y Oriente.  
 Incremento anual a las pensiones  
 Mejora a la pensión, cuando vuelven a aportar al Seguro Social con un mínimo 
de un año. 
 Préstamos quirografarios.  




 Atención Médica y odontológica. 
 Consulta externa, quirúrgica y de hospitalización,  
 Medicinas  
 Rehabilitación  
 Talleres sociocupacionales  
 Centros Recreacionales  
 Servicios funerarios: Salas de Velación  
 


















INGRESO AL SISTEMA 
 
Imagen 16 







PRE- JUBILACIÓN VEJEZ  
 
Al dar un clic en la opción de PRE-JUBILACIÓN DE VEJEZ, el sistema verifica si 
tiene o no la edad para realizar una presolicitud de jubilación, de no tenerla se mostrará 






















En caso de tener aprobada la solicitud podrá visualizar la siguiente nota:  
   
DEBE ACERCARSE A LAS UNIDADES DE PENSIONES A RETIRAR SU 









DERECHO A MEJORA DE JUBILACIÓN 
  
 Si siendo jubilado reingresa a laborar bajo relación de dependencia, tendrá derecho a 
una mejora de pensión de jubilación, una vez que cese en su nuevo empleo y haya 
aportado como mínimo doce meses 
 
PERÍODO DE CONSERVACIÓN DE DERECHOS 
 
Resolución DC 300 
 
Los afiliados que dejaren de estar sujetos al seguro general y que no cumplan la edad 
reglamentaria, conservarán para efectos de la jubilación ordinaria de vejez, la calidad de 
asegurados durante un período diferenciado según el tiempo de aportaciones a la fecha 
de su cesantía, de acuerdo a la siguiente tabla: 
 
 
TABLA Nº 24: TIEMPO COMPLETO DE FECHA DE 




Tiempo Completo de fecha de 
aportaciones a la fecha de cesantía 
Período de conservación del derecho 
Hasta 19 años 10% del tiempo cotizado 
Entre 20-29 años 20% del tiempo cotizado 
De 30 años en adelante 30% del tiempo cotizado 
 
JUBILACIÓN POR INVALIDEZ 
 
INVALIDO: El asegurado que, por enfermedad o por alteración física o mental, se 
hallare incapacitado para procurarse por medio de un trabajo acorde a su capacidad, 
fuerzas y formación teórica y práctica, una remuneración por lo menos equivalente a la 
mitad de la remuneración habitual que perciba un trabajador sano en condiciones 
laborales similares.  
 
QUIENES TIENEN DERECHO 
 
Tiene derecho a pensión de incapacidad absoluta y permanente. 
 Mínimo  sesenta (60) imposiciones de las cuales seis (6) como mínimo, deben ser 
inmediatamente previas a la incapacidad (consecutivas). Y cuando la incapacidad es 
sobrevenida en la actividad o en el periodo de subsidio transitorio. 
 
REQUISITOS JUBILACIÓN POR INVALIDEZ 
  
 Llenar e imprimir la solicitud y la orden de examen médico a través de la página 
Web del IESS. 
 Acudir a las Unidades de Salud del IESS para someterse a los exámenes de rigor. 
 Revisar en la página Web del IESS para informarse de la calificación de su 
incapacidad. 
 Además registrar cesantía y demostrar no encontrarse en goce de subsidios. 
 Los pensionistas de invalidez del seguro general o de incapacidad permanente total 
o absoluta de riesgos del trabajo, podrán reingresar al seguro general obligatorio,  
con autorización expresa de la dirección general, con base a los informes técnicos 
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correspondientes, presentados por el director del seguro de pensiones o de riesgos 




CAUSARÁ DERECHO A PENSIÓN DE MONTEPÍO  
 
 El jubilado en goce de pensión de invalidez o vejez. 
 El  asegurado activo que al momento de su fallecimiento tuviere acreditadas al 
menos sesenta (60) imposiciones mensuales o se encontrare en el periodo de 
protección del seguro de muerte.  
 
Art. 5 LEY REFORMATORIA  A LA LEY DE SEGURIDAD SOCIAL 
 
 Las pensiones de montepío por viudedad a favor del cónyuge o conviviente, sin 
distinción de género, y de orfandad  del seguro general se incrementarán anualmente 
a partir del mes de enero de cada año en base a un coeficiente de crecimiento del 
8.40%anual. 
 
DERECHO A ORFANDAD 
 
 Hijos del afiliado o jubilado fallecido menores de 18 años  
 Hijos de cualquier edad incapacitados para el trabajo, solteros, viudos o divorciados 
y que hayan vivido a cargo del causante  
 Los adoptados cuando su adopción es anterior a la fecha de fallecimiento por lo 





A falta de los anteriores, la madre del asegurado o jubilado fallecido y, el padre 




AUXILIO PARA FUNERALES 
 
Es un reembolso en dinero que se entrega al fallecimiento del afiliado activo, 
pensionista de jubilación o montepío.  
 
Quienes generan derecho. 
 
 Seis (6) imposiciones mensuales por lo menos, dentro de los últimos doce (12) 
meses anteriores al fallecimiento. 
 Fallecimiento a consecuencia de accidente laboral calificado o enfermedad 
profesional. 
 Los afiliados que generan derecho a montepío. 
 Los pensionistas de jubilación y montepío del Seguro de Pensiones y de Riesgos del 
Trabajo  
 Solicitan el pago quienes demuestren ante el IESS, haber cancelado o pre pagado los 
costos del funeral del asegurado o pensionista fallecido. 
 
Gastos Reconocidos:  
 
 Cofre mortuorio  
 Servicios de velación  
 Servicios de carroza  
 Servicio religioso y  
 Costos de inhumación o cremación 
 
El derecho a reclamar el auxilio para funerales prescribe en un (1) año contado desde la 
fecha de fallecimiento del causante. 
  






 Dos copias de la “Certificación simple gratuita para inhumación y sepultura” o 
partida de defunción, 
 Factura(s) original(es) cancelada(s), a nombre de la persona que realizó los gastos 
del Auxilio para Funerales con el detalle de los gastos efectuados. 
 Una fotocopia legible de los siguientes documentos: 
 Cédula de identidad o ciudadanía del fallecido o fallecida, 
 Cédula de identidad o ciudadanía de la persona que realizó los gastos del 
Auxilio para Funerales, 
 Certificado de votación de la persona que realizó los gastos del Auxilio para 
Funerales, si es menor de 65 años. 
 Una copia legible de la cuenta bancaria activa o certificación de cuenta bancaria 






 No ser sujeto obligado al Seguro General Obligatorio, de conformidad a los 
Artículos 2 y 9 de la LSS. 
 No recibir pensión de invalidez, vejez o de riesgos del trabajo en el IESS, ISSFA 
o ISSPOL 
 Estar comprendido entre los dieciocho (18) y sesenta (60) años de edad.  
 Los menores de 40 años, suscribirán una declaración de su estado de salud. 
 Las personas mayores de 40 años presentarán una certificación médica que 
determine que no adolecen enfermedades crónicas, degenerativas o invalidantes, 
la que será otorgada por una unidad médica del IESS. 
 Las personas menores de sesenta años que demostraren tener 25 años de 
aportaciones al IESS, no requieren presentar la certificación médica, ni 
declaración del estado de salud. 
 La solicitud de afiliación voluntaria se realiza a través de la página web 
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 El IESS verificará la autenticidad de la documentación presentada, si se 
estableciere, en cualquier tiempo falsedad en los datos se suspenderá la 




 Adquirir una vivienda terminada; 
 Construir su vivienda en terreno propio; 
 Ampliar y/o remodelar su vivienda; y, 
 Sustituir hipotecas de Instituciones del Sistema Financiero. 
 
REQUISITOS PARA PRÉSTAMO HIPOTECARIO 
 
 Clave personal de historia laboral; 
 Mínimo 36 aportes individuales o solidarias (cónyuge y/o unión libre reconocida 
legalmente) y 12 últimas aportaciones consecutivas.  
 Jubilado debe encontrarse en goce de su pensión otorgada por el IESS; 
 No tener calificación “d” o “e” en la central de riesgos y superar el sistema de 
evaluación crediticia del IESS; 
 No mantener obligaciones pendientes ni vencidas con el IESS; y, 
 No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el IESS. 
 




 Hasta 25 años 
 Depende de la edad del asegurado 
 




 El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos netos, una vez 
deducidas las deudas reportadas por el Buró de Crédito y de la Central de 
Riesgos 
 Se tomará en cuenta los últimos 6 meses de sueldo reportados al IESS 
 
DOCUMENTOS PARA ACCEDER AL P. HIPOTECARIO 
 
 Acta de matrimonio; 
 Certificado Bancario Actualizado o estado de la cuenta bancaria de ahorros o 
corriente del vendedor; 
 Certificado de Gravámenes, emitido por el Registrador de la Propiedad del 
Cantón en el que se ubica la vivienda; 
 Certificado de avalúo catastral; 
 Certificado de expensas (estar al día en las cuotas del condominio); 
 Certificado de ser o no propietario de vivienda en el Municipio donde reside. En 
caso de que se quiera adquirir una vivienda en otro cantón diferente a su 
residencia, adicionalmente se deberá presentar el certificado del respectivo 
municipio; 
 Declaración juramentada de unión libre ante notario; y,  
 Escritura de Declaratoria de la Propiedad Horizontal; 

















Acceden al PQ, los  afiliados, jubilados y pensionistas de viudedad, hasta por un monto 
de 80 salarios básicos unificados del trabajador en general. (USD 21.120)  
Se define el monto en función de la capacidad de pago y de la suma de valores de 




Se aplica la tasa de interés Activa Referencial que publica el Banco Central del 










 Acreditar una fuente de ingreso estable o encontrarse recibiendo una pensión 
otorgada por el IESS.  
 Registrar mínimo 36 aportes.  
 Mantener las últimas seis (6) aportaciones consecutivas.  




 Poseer su clave personal.  
 Mantener una cuenta activa en el Sistema Financiero Nacional, registrada y 
aprobada en el IESS. 
Se puede solicitar la renovación del crédito quirografario  ingresando  a la página web  
www.biess.fin.ec  
 
 Acceder al sistema de Préstamos Quirografarios. 
 Ingresar su cédula de identidad y clave de historia laboral del IESS. 
 Una vez en el sistema seleccionar su rol de usuario (Afiliado o Jubilado). 
 Solicitar una Novación. 
 
Liquidación del crédito 
 
 Para pre-cancelar el préstamo quirografario se ingresa a la opción Recaudación  
Préstamos Quirografarios  
 Se imprime el comprobante de liquidación 
 Se realiza el pago en el Banco de Guayaquil, Banco Bolivariano y Servipagos 
3. Entrega de Coffe Break (9:45 a 10:00 am.) 






a) Intereses, aficiones, actividades: intelectuales, manuales, estéticas. Recreativas, 
identificación y desarrollo de hábitos. 
b) Ocupaciones: creativas, artesanales, estéticas. 
c) Educativas: culturales 
d) Recreativas: juegos, deportes, espectáculos, viajes. 
e) Ideológicas, políticas, religiosas.  
f) Voluntariado. Trabajo para la comunidad 
 
“Aquel conjunto de ocupaciones a las que el individuo puede entregarse 
voluntariamente, ya sea para divertirse , para descansar o desarrollar su información o 
formación desinteresada o para desarrollar su participación social voluntaria o su libre 
capacidad creadora, después de haberse liberado de todas sus obligaciones 
profesionales, familiares y sociales” 
Existen de todos modos posibilidades de realizar algunas de las actividades que uno 
siempre deseó hacer y no pudo concretarlas y que por otro lado, a veces resultan 
gratuitas y muy poco costosas. Así por ejemplo. 
 
 Se puede asistir a talleres de pintura. 
 De literatura, de teatro. 
 Recibir clases de corte y confección. 
 De danza de cocina. 
 De electricidad. 
 Hacer gimnasia. 
 Visitar museos. 
 Asistir a clubes de jubilados. 
 Asociaciones barriales. 
 Colaborar en las parroquias o en instituciones con alguna tarea solidaria, conocer 
nuevos lugares dentro de nuestro país. 




Si bien como ya hemos dicho, en la vejez se dan algunos cambios físicos (menor 
resistencia física, salud más precaria, disminución de la audición, de la vista, etc.) y 
mentales (disminución de la memoria, mayor lentitud en las respuestas, etc.), estos en sí 
no son tan importantes, ya que la inteligencia no se pierde con la edad y la pérdida de la 
memoria no es inevitable ni irreversible, y la capacidad de aprendizaje no disminuye; lo 
que cambia es la velocidad de asimilación 
Cuentan aun con recursos personales para seguir manteniéndose activos y sustituir por 
otras las tareas que ya no pueden realizar. Resulta empíricamente evidente que si las 
personas mayores no realizan muchas tareas, sino aquellas que les resulten interesantes 
y atractivas, se sentirán más autosuficientes, más útiles a sí mismas y a los demás, lo 
cual finalmente redundará en un mayor grado de bienestar psicofísico 
 






 Tai chi. 
 Eutonía. 
 Expresión Corporal. 
 Caminatas 
 Actividades acuáticas 
 Danza 
 Deportes 
 Ejercitación de la memoria. 
 Juegos de mesa. 
 Alfabetización. 
 Aprendizaje de idiomas. 
 Periodismo 
 Computación 








 Vivienda, casa hogar, residencia. Alternativas y posibilidades. 
 Estabilidad y mudanza. Valoración. Criterios, Acondicionamientos. 
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 Aprovisionamiento. Almacenajes, funcionalidad, valorización 
 Movilidad y barreras. Transporte habitual. Viajes. 
 Servicios públicos. Servicios a domicilio públicos y privados 
 
6. Salida al Luch (13:00 a 13:45 pm.) 
7. Aplicación de Instrumentos a los funcionarios que se encuentran en la edad de 
jubilarse, para lo cual se realizó: (13:45 a 14:30 pm.) 
 




8. Economía y Derecho (14:30 a 16:00 pm.) 
 
ECONOMÍA Y DERECHO 
 
 Pensiones. 
 Nivel de renta 
 Nivel económico. 
 Calidad de vida 
 Fondos e inversiones. 
 Ahorros. 
 Propiedad mobiliaria e inmobiliaria 
 Rentas diversas 
 Actividades ocupacionales 
 
9. Evaluación del Taller y del capacitador por parte de los asistentes del 



















10. Clausura del Taller “Calidad de vida para jubilados” por parte del Director de 
Empleo y Reconversión Laboral 
 








Taller "Calidad de Vida" 100% 100% 
IESS 
Seguro Social Obligatorio 8,33% 
100% 
Fondos de Reserva 8,33% 
Seguro de Cesantía 8,33% 
Jubilación por Vejez 8,33% 
Pensiones Máximas y Mínimas 8,33% 
Pre-Jubilación por vejez 8,33% 
Derecho a Mejora de Jubilación 8,33% 
Jubilación por Invalidez 8,33% 
Montepío 8,33% 
Afiliación Voluntaria 8,33% 
Préstamos Hipotecarios 8,33% 
Préstamo Quirografario 8,33% 
Coffee Break Coffee Break 100% 100% 
Tiempo Libre 





Ideológicas, políticas, religiosas 20% 
Medio Ambiente Medio Ambiente 100% 100% 
Lunch Lunch 100% 100% 
Aplicación de 
Instrumentos 
Objetivos personales 10% 
100% 
¿Quién soy? 10% 
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Identificación de Anclas y Propulsores 10% 
MI FODA 10% 
MI YO IDEAL 10% 
MI YO REAL 10% 
Planificación de Acciones 10% 
Cuestionario de Autoevaluación 10% 
Evaluación del Cuestionario 10% 





Nivel de renta 11.11% 
Nivel económico. 11.11% 
Calidad de vida 11.11% 
Fondos e inversiones. 11.11% 
Ahorros. 11.11% 
Propiedad mobiliaria e inmobiliaria 11.11% 
Rentas diversas 11.11% 
 Actividades ocupacionales 11.11% 
Evaluación del 
Taller 
Taller y Capacitador 100% 100% 




















Esta sub-fase tuvo una efectividad del 100% ya que todo el  contenido se desarrolló con 
total normalidad, excepto que se tuvo que alargar un poco el tiempo de la Capacitación 
del IESS, pero a pesar de este inconveniente, los temas fueron abordados en su 
totalidad. 
 






Convocatoria al taller Funcionarios en la edad de jubilación 100% 100% 
Coordinar asistencia de 
los jubilados al taller 
Trámite de permisos con los Directores 
del Ministerio de Educación 
50% 
100% 























inicio del taller 
Elaboración del 
material informativo 
sobre el taller para los 
jubilados 
Solicitud  de información que expondrán 
funcionarios del IESS 
20% 
100% 
Impresión de información proporcionada 
por el IESS 
20% 
Impresión de información elaborada por 
el MRL 
20% 
Compilación de toda la información 20% 
Impresión de la evaluación del taller 20% 
Elaboración de la lista 
de asistentes al Taller " 





Apellido  16,67% 
Cédula de Identidad 16,67% 
Teléfono 16,67% 
Correo Electrónico 16,67% 
Firma 16,67% 
Convocatoria al taller Al capacitador 100% 100% 
Primer Día del Taller 
Registro de Asistentes 11,11% 
100% 
Entrega de Información 11,11% 
TEMA: Introducción a la jubilación 11,11% 
Coffee Break 11,11% 
TEMA: Salud y Nutrición 11,11% 
Lunch 11,11% 
TEMA: Personalidad y Espiritualidad 11,11% 
TEMA: Ambiente Social 11,11% 
Despedida 11,11% 
Segundo Día de Taller 
Registro de Asistentes 10% 
100% TEMA: Capacitación del IESS 10% 
Coffee Break 10% 
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TEMA: Tiempo Libre 10% 
TEMA: Medio Ambiente 10% 
Lunch 10% 
Aplicación de Instrumentos 10% 
TEMA: Economía y Derecho 10% 
Evaluación del Taller y Capacitador 10% 
Clausura del Taller "Calidad de vida" 10% 
 






Esta fase tuvo una efectividad del 100%, ya que el taller denominado “Calidad de Vida 
para jubilados” cuya duración fue de dos día divididos en jornadas de 8 horas, se 
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 
Ejecución de los talleres 
183 
 
ejecutó con gran efectividad, los funcionarios del Ministerio de Educación en la edad 
de jubilación asistieron y se sintieron en verdad motivados gracias a  la temática 
expuesta por el capacitador contratado por el Ministerio de Relaciones Laborales y 
cuyo contenido fue desarrollado en su totalidad por el Ministerio de Relaciones 
Laborales. 
El contenido  que se esperaba proporcionar a los funcionarios en la edad de jubilación 
del Ministerio de Educación se lo dio en su totalidad. 
La temática expuesta tales como: introducción a la jubilación, salud y nutrición, 
personalidad y espiritualidad, ambiente social, medio ambiente, tiempo libre, economía 
y derecho, fue muy acertada para impartir en este taller de “Calidad de vida para 
jubilados”. 
Existió un 100% de acogida por parte de los jubilados a este Taller 
 
FASE 4: Recopilación de información sobre sus Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas, sus Anclas, Propulsores y los planes a futuro de los 




CUESTIONARIO OCUPACIONAL PARA JUBILADOS 
 
El presente cuestionario se lo aplicó vía telefónica a cada uno de los funcionarios en 
Edad de Jubilación del Ministerio de Educación que asistieron al Taller “Calidad de 
Vida para Jubilados”, con el objetivo de conocer cuáles fueron las Ocupaciones que 
emprendieron después de su Jubilación y conocer si estas concuerdan con las 
ocupaciones que arrojaron los resultados de otros instrumentos aplicados. Así como de 
indagar sobre si el Taller les ayudó a ejecutar alguna ocupación que les resulte 
rentable a la vez que motivadora. 







1) ¿Cómo se sintió durante el Taller “Calidad de vida para Jubilados”, desarrollado 





2) ¿La temática desarrollada en el Taller, le ayudó en su vida? 
 
 SI  
 






3) ¿Actualmente está desarrollando una Ocupación? 
 
 SI  
 






4) ¿Los Talleres le ayudaron a decidirse para emprender su Ocupación Actual? 
 
 SI  
 














5) ¿Se siente satisfecho con su Actual Ocupación? 
 
 SI  
 
 NO  
 
1) Recopilación del FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) de los 
funcionarios a investigar. 
 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información del 
FODA, de los funcionarios a investigar 
 

























2  Responsable 
 Amiguera 
 Amorosa 
 Ahorrar  
 Economizar 
 Explosiva  Comer 
 No ir al 
doctor 




 No ahorrar 
4  Inteligencia  Dinero de 
jubilación 
 Mal humor  Delincuenci
a 





 Emprender  Microcréditos 
bancarios 
 Familia 
 Delincuencia esposo 




 Ganas de vivir  Ingenua 
 Confiada 
 Insegura 
 Sensible  
 Llorona 
 Mal humor 
7  Carácter fuerte  Familia en el 
exterior 
 Edad  Jubilación 





 Oportunidad de 
trabajo 











 Conocer Países 
 Viajar 
 Trabajar 
 Buena gente 




10  Emprender 
 Optimista 
 Trabajadora 
 Apoyo familiar 
 Contacto de 
proveedores 









11  Constancia 




 Apoyo familiar 
 Contar con un 
local propio 
 Contar con 
financiamiento 
 Sociable 










n por los 
demás 
 
 Generalización, cuantificación  y Porcentualización de  información de las 
FORTALEZAS proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar, para lo cual 
se realizó 
 
 Análisis de las características similares. 
 Conteo de estas características. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
característica (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 29: FORTALEZAS DE JUBILADOS 
 
FORTALEZAS Frecuencia % 
Familia 1 3,57% 
Trabajo 3 10,71% 
Responsabilidad 5 17,86% 
Carácter 3 10,71% 
Emprendimiento 3 10,71% 
Personalidad 8 28,57% 
Constancia 2 7,14% 
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Estudios 2 7,14% 
Pro actividad 1 3,57% 
TOTAL 28 100% 
 






El 28.57% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 
consideran que su PERSONALIDAD, es la mayor fortaleza que tienen para desarrollar 
cualquier actividad  
 
 Generalización, cuantificación  y Porcentualización  de  información de las 
OPORTUNIDADES proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar, para 
lo cual se realizó 
 
 Análisis de las características similares. 
 3,6%    
 10,7%    
 17,9%    
 10,7%     10,7%    
 28,6%    
 7,1%     7,1%    




 Conteo de estas características. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
característica (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 30: OPORTUNIDADES DE JUBILADOS 
 
OPORTUNIDADES Frecuencia % 
Familia 4 20% 
Dinero 6 30% 
Microempresarios 3 15% 
Local 2 10% 
Trabajar 2 10% 
Viajes 1 5% 
Vida 1 5% 
Carácter 1 5% 
TOTAL 20 100% 
 







El 30% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 
consideran que el DINERO, es la mayor Oportunidad que tienen para llevar a cabo las 
actividades o metas que se proponen. 
 
 Generalización, cuantificación  y Porcentualización de  información de las 
DEBILIDADES proporcionadas por cada uno de los sujetos a investigar, para lo 
cual se realizó 
 
 Análisis de las características similares. 
 Conteo de estas características. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
característica (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 










DEBILIDADES Frecuencia % 
Vicios 3 15% 
Carácter 6 30% 
Edad 3 15% 
Personalidad 5 25% 
Deporte 1 5% 
Delincuencia 1 5% 
Salud 1 5% 
TOTAL 20 100% 
 
 






El 30% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 









con su carácter en algunos casos Fuerte y en otro Débil, es el que ocasiona que las 
personas se alejen o se aprovechen de ellos. 
 
 Generalización, cuantificación  y Porcentualización de  información de las 
AMENAZAS proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar, para lo cual 
se realizó 
 
 Análisis de las características similares. 
 Conteo de estas características. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
característica (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 32: AMENAZAS 
 
AMENAZAS Frecuencia % 
Personalidad 6 27,27% 
Vicios 1 4,55% 
Salud 3 13,64% 
Delincuencia 1 4,55% 
Carácter 3 13,64% 
Jubilación 1 4,55% 
Familia 2 9,09% 
Edad 1 4,55% 
Situación del País 2 9,09% 
Enemigos 2 9,09% 
TOTAL 22 100% 
 








El 27.27% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 
consideran que La Personalidad, es la mayor Debilidad que tienen. Aquí se puede 
observar que un grupo de personas consideran que su Personalidad es su mayor 
fortaleza, y otros consideran que es su mayor Amenaza. 
 
2) Recopilación de información de los Propulsores y Anclas de los funcionarios a 
investigar. 
 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información 
Propulsores y Anclas, de los funcionarios a investigar 
 





(Cosas que le gusta hacer) 
ANCLAS 
(Cosas que no le gusta hacer) 
  Ejercitar  Beber. 
 27,3%    
 4,6%    
 13,6%    
 4,6%    
 13,6%    
 4,6%    
 9,1%    
 4,6%    




1  Carisma 
 Trabajador 
 Bueno para escuchar 
 Mentiroso 
 Irresponsable con la familia 
 
2 





 Planchar y lavar 
 La soledad. 





 Realizar  bolsos. 
 Ha recibido clases de belleza 
 Cocinar 
 Planchar. 






 Transmitir sus conocimientos 
 Aconsejar a jóvenes. 
 Hacer deporte 
 
5 
 Atención al cliente. 
 Comprender a las personas 





 Cuidar a la familia 
 La Naturaleza 






 La música 
 Cuidar niños. 
 No recibir atención. 
 Se están perdiendo los valores 
 
8 
 Escuchar música 
 Bueno escuchando 
 Buen orador 
 Leer 
 Mucho ruido 
 Quehaceres domésticos 
 Cuidar niños 
 Actividad física 
 
 
 Caminar en la naturaleza 
 Viajar 
 No le gusta recibir órdenes 





 Conocer gente 
 Estar con la familia 
 Deportes 
 Conducir 
 Dar consejos 
 Dormir hasta tarde 
 Los vicios  
 
10 









 Acudir al Gimnasio 
 Trabajar con niños 
 Asistir a un voluntariado 
 Cocinar 
 Tejer 
 Hablar por teléfono 
 Ir al Doctor 
 Escribir en computador 
 No comer lo que le gusta 
 
 
 Generalización, cuantificación y porcentualizaciòn de la información 
proporcionada como  Propulsores de cada uno de los sujetos a investigar. 
 
 Análisis de las actividades que pueden pertenecer a un mismo grupo por 
su parentesco. 
 Conteo de estas actividades. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
actividad (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 







PROPULSORES Frecuencia % 
Deporte 9 20,45% 
Viajar 3 6,82% 
Familia 2 4,55% 
Trabajo 3 6,82% 
Cocinar 2 4,55% 
Manualidades 4 9,09% 
Música 4 9,09% 
Conocer Gente 5 11,36% 
Lectura 2 4,55% 
Personalidad 4 9,09% 
Enseñar 3 6,82% 
Declamar 1 2,27% 
Conducir 1 2,27% 
Cuidar el Hogar 1 2,27% 
TOTAL 44 100% 
 
GRÁFICO Nº 10: PROPULSORES DE JUBILADOS 
 
 20,5%    
 6,8%    
 4,6%    
 6,8%    
 4,6%    
 9,1%     9,1%    
 11,4%    
 4,6%    
 9,1%    
 6,8%    







El 20.45% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 
consideran que su propulsor (cosas que les gusta realizar y para la que son buenos), es 
el DEPORTE. De lo que se puede observar, es que las personas lo que buscan en esta 
nueva etapa de su vida, es mejorar su Salud y que mejor a través de una actividad 
divertida, y en  la cual pueden compartir con otras personas y así evitar la soledad. 
Estos son factores motivantes o satisfactorios para los Funcionarios en Edad de 
Jubilación. 
 
 Generalización, cuantificación y porcentualizaciòn de la información 
proporcionada como  Anclas de cada uno de los sujetos a investigar. 
 
 Análisis de las actividades que pueden pertenecer a un mismo grupo por 
su parentesco. 
 Conteo de estas actividades. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
actividad (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 















ANCLAS Frecuencia % 
Vicios 3 12% 
Familia 1 4% 
Manualidades 1 4% 
Cuidar niños 3 12% 
Deporte 2 8% 
Edad 1 4% 
Quehaceres Domésticos 5 20% 
Trabajo en equipo 3 12% 
Salud 1 4% 
Recibir órdenes 2 8% 
Personalidad 3 12% 
TOTAL 25 100% 
 



















El 20% de los funcionarios en la edad de jubilación que constituye la mayoría 
consideran que su Ancla (cosas que no les gusta hacer), son los quehaceres domésticos.  
3) Recopilación de información sobre las Acciones a futuro que van a desarrollar los 
sujetos a investigar 
 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información sobre 
las Acciones a futuro que van a desarrollar los funcionarios a investigar 
 











1 Revisar la salud Adquirir un vehículo Dejar de Fumar 
2 Jubilarse Realizar ejercicio Viajar 
3 Dejar vicios Vivir con su familia en el 
exterior 
Pagar deudas 
4 Construir un 
departamento 
  
5 Recibir un microcrédito Desarrollar una 
microempresa 
Dar trabajo 
6 Cuidar la salud Tener estabilidad 
emocional y económica 
 
7 Cuidar la salud Obtener dinero Construir una finca 
8 Trabajar Conocer el Mundo Tener Dinero 
9 Viajar  Estabilidad económica 
 Controlar la salud 
Vivir 
10 Elaborar manualidades 
para comercializar 
Desarrollo de una 
microempresa  
Conseguir que su 




11 Crear una librería Posicionamiento en el 
mercado de su empresa 
Crear un fundación para 
niños y ancianos 
abandonados 
 
 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre las 
acciones a corto plazo, proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar. 
 
 Análisis de las Acciones  a Corto Plazo  que pueden pertenecer a un 
mismo grupo por su parentesco. 
 Conteo de estas Acciones  a Corto Plazo. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Acciones (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 37: ACCIONES A CORTO PLAZO DE JUBILADOS 
 
CORTO PLAZO Frecuencia % 
Cuidar la salud 3 27,27% 
Jubilarse 1 9,09% 
Dejar vicios 1 9,09% 
Construcción de un departamento 1 9,09% 
Emprendimiento 3 27,27% 
Trabajar 1 9,09% 
Viajar 1 9,09% 
TOTAL 11 100% 
 






 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre las 
acciones a mediano plazo, proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar. 
 Análisis de las Acciones  a Mediano Plazo  que pueden pertenecer a un 
mismo grupo por su parentesco. 
 Conteo de estas Acciones  a Mediano Plazo. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Acciones (X) 100 (/) El total de personas) 
 Elaboración de Gráficos 
TABLA Nº 38: ACCIONES A MEDIANO PLAZO DE JUBILADOS 
 
MEDIANO PLAZO Frecuencia % 
Adquirir un vehículo 1 8,33% 
Salud 2 16,67% 
Emprendimiento 3 25,00% 
Estabilidad Emocional 1 8,33% 
Viajar 2 16,67% 
Dinero 3 25,00% 
TOTAL 12 100% 
 
 27,3%    
 9,1%     9,1%     9,1%    
 27,3%    
 9,1%     9,1%    
Acciones a Corto Plazo 
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 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre las 
acciones a Largo  plazo, proporcionada por cada uno de los sujetos a investigar. 
 Análisis de las Acciones  a Largo  Plazo  que pueden pertenecer a un 
mismo grupo por su parentesco. 
 Conteo de estas Acciones  a Largo Plazo. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Acciones (X) 100 (/) El total de personas) 
 Elaboración de Gráficos 









 8,3%    
 16,7%    
 25%    
 8,3%    
 16,7%    
 25%    
Acciones a Mediano Plazo 
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LARGO PLAZO Frecuencia % 
Dejar vicios 1 11,11% 
Viajar 1 11,11% 
Dinero 2 22,22% 
Emprendimiento 3 33,33% 
Construir una finca 1 11,11% 
Vivir 1 11,11% 
TOTAL 9 100% 
 




4) Desarrollar una tabla dinámica de las ocupaciones que van a desarrollar los 
funcionarios en la edad de jubilación, después de su salida del Ministerio de 
Educación, lo cual se obtuvo de la generalización de las Acciones a Corto, Mediano 
y Largo plazo, para lo cual se realizó 
 
 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre las 
Acciones a Corto, Mediano y Largo  plazo, proporcionada por cada uno de los 
sujetos a investigar. 
 11,1%     11,1% 
 22,2%    
 33,3%    
 11,1 %    11,1%    
Acciones a Largo Plazo 
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 Análisis de las Acciones  a Corto, Mediano y Largo  Plazo  que pueden 
pertenecer a un mismo grupo por su parentesco. 
 Conteo de estas Acciones  a Corto, Mediano Largo Plazo. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Acciones (X) 100 (/) El total de personas) 
 Elaboración de Gráficos. 
 





Emprendimiento 9 28,125% 
Invertir 5 15,625% 
Salud 5 15,625% 
Viajar 4 12,5% 
Dejar vicios 3 9,375% 
Construcción de bienes 2 6,25% 
Trabajar 1 3,125% 
Estabilidad Emocional 1 3,125% 
Jubilarse 1 3,125% 
Vivir 1 3,125% 
TOTAL 32 100 
 







La Ocupación que el 28.13% de los funcionarios en edad de jubilarse que constituye la 
mayoría de los sujetos investigados van a desarrollar es la de emprender, esta 
actividad es rentable a la vez que motivadora. 
 
5) Obtención de Resultados de Ocupaciones que desarrollaron los Funcionarios del 
Ministerio de Educación que se encuentran en edad de jubilación. 
 
 Elaborar un cuestionario, para conocer cuales son  las Ocupaciones que 
desarrollan los Funcionarios en Edad de Jubilación después de la Ejecución del 
Taller “Calidad de vida para Jubilados” 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información sobre la 











TABLA Nº 41: ¿LA TEMÁTICA DESARROLLADA EN EL TALLER, 











1 X   Vida Emocional 
2 X   Ganas de vivir 
3  
X 
  Acude a Asociaciones para vencer o combatir sus vicios 
4  X  Nada 
5 X   Ganas de vivir 
6 X   Se siente mejor. 
 Le gusta vivir 
7 X   Vida Emocional 
8 X   Se siente mejor. 
 No se deprime 
9 X   Busca vivir. 
 Disfrutar la vida 
10 X   Estabilidad emocional 
11 X   A realizar un buen plan de Negocios 
 
 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre la 
pregunta ¿La temática desarrollada en el Taller, le ayudó en su vida? 
 
 Conteo de Personas cuya respuestas fue SI o NO 
 Elaboración De Gráfico 
 Interpretación 
 




Nº SI NO TOTAL 
1 1 0 1 
2 1 0 1 
3 1 0 1 
4 0 1 1 
5 1 0 1 
6 1 0 1 
7 1 0 1 
8 1 0 1 
9 1 0 1 
10 1 0 1 
11 1 0 1 
Total 10 1 11 
Total % 90,91% 9,10% 100% 
 
GRÁFICO Nº 16: LA TEMÁTICA DEL TALLER LE AYUDÓ 
 
 





La temática del Taller de Ayudó 
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 Análisis de las Respuestas  que pueden pertenecer a un mismo grupo por 
su parentesco. 
 Conteo de estas Respuesta. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Respuesta (X) 100 (/) El total de personas) 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 43: LA TEMÁTICA DEL TALLER LE AYUDÓ 
 













TOTAL 11 100% 
 








Al aplicar la pregunta sobre: ¿La temática desarrollada en el Taller, le ayudó en su 
vida?,  el 90.9% de los funcionarios del Ministerio de Educación que asistieron al Taller 
Calidad de vida para Jubilados respondieron afirmativamente, mientras que el 9.1% 
respondieron  negativamente. Además coincidieron el 72.73% que les ayudó en mejorar 
su vida emocional, el 9.1% consideran que les ayudó a Sanar sus vicios, también el 
9.1% coinciden en que les ayudó a Emprender. Mientras tanto el 9.1% consideran que el 
Taller Calidad de vida para Jubilados no les ayudó en nada. Esto quiere decir que el 
Taller fue efectivo en un 90.9% 
 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información sobre la 
pregunta ¿Actualmente está desarrollando una Ocupación? 
 












9,1% 9,1% 9,1% 
La temática del Taller le Ayudó 
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1 X   Cuidar la salud 
 Hacer Deporte 
 Se mantiene Actualizado del Acontecer 
Nacional e Internacional 
2 X   Aeróbicos. 
 Camina. 
 Viaja 
3 X   Asiste a Alcohólicos Anónimos 
4  X  Lleva la contabilidad de empresas 
5 X   Elabora una Red de contactos, para hacer su 
sueño realidad 
6 X   Acude al IESS para mantener una buena salud. 
 Busca Trabajo 
7 X   Viaja a Manta. 
 Construye su finca 
8 X   Busca Cooperativas de ahorro y crédito para 
invertir. 
9 X   Trabaja en su taxi 
10 X   Busca emprender. 
 Realiza un inventario de lo que necesita para su 
negocio. 
 Esta elaborando el presupuesto 
11 X   Voluntaria. 
 Realiza ejercicio. 
 Cuida a sus nietas. 
 Realiza su plan de negocios 
 
 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre la 
pregunta ¿Actualmente está desarrollando una Ocupación? 
 
 Conteo de Personas cuya respuestas fue SI o NO 




TABLA Nº 45: TIPO DE OCUPACIÓN 
Nº SI NO TOTAL 
1 1 0 1 
2 1 0 1 
3 1 0 1 
4 1 0 1 
5 1 0 1 
6 1 0 1 
7 1 0 1 
8 1 0 1 
9 1 0 1 
10 1 0 1 
11 1 0 1 
Total 11 0 11 
Total % 100% 0% 100% 
 










 Análisis de las Respuestas  que pueden pertenecer a un mismo grupo por 
su parentesco. 
 Conteo de estas Respuesta. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Respuesta (X) 100 (/) El total de personas) 
 
 Elaboración de Gráficos 
 
TABLA Nº 46: TIPO DE OCUPACIÓN 
 
QUE TIPO Frecuencia TOTAL % 
Cuidar la salud 2 10% 
Realiza Ejercicio 3 15% 
Mantener Informado 1 5% 
Sanar vicios 1 5% 
Viajar 3 15% 
Trabajar 3 15% 
Emprender 3 15% 
Construir Bienes 1 5% 
Invertir 1 5% 
Actividad Voluntaria 1 5% 
Cuidar Familia 1 5% 
TOTAL 20 100% 
 









Al aplicar la pregunta sobre: ¿Actualmente está desarrollando una Ocupación?,  el 
100% de los funcionarios del Ministerio de Educación que asistieron al Taller Calidad 
de vida para Jubilados respondieron afirmativamente. Esto nos demuestra que el Taller 
Calidad de Vida para Jubilados si ayudó a orientarles a las personas para que 
desarrollen una nueva ocupación.  
Al conocer cuales eran estas ocupaciones se observó que algunos son solo actividades 
que han desarrollado y que les da bienestar, pero las Ocupaciones que pueden ser 
rentables a la vez que motivadoras son: Realizar Inversiones, Desarrollar una 
Empresa, Invertir, y Construir Bienes 
 
 Elaboración de una tabla dinámica, con el fin de transcribir la información sobre la 





15% 15% 15% 
5% 5% 5% 5% 




TABLA Nº 47: ¿LOS TALLERES LE AYUDARON A DECIDIRSE 










1 X   Cuida su salud 
 Hace ejercicio 
2 X   Quiere disfrutar de su vida. 
3 X   Asiste a Alcohólicos Anónimos 
4  X  Esta decisión la había tomado tiempo atrás, lo que hizo el 
Taller fue mejorar sus sentimientos. 
5 X   Ya había planeado esta actividad antes, pero el Ministerio 
de Relaciones Laborales a través del Taller Calidad de 
vida para Jubilados le dieron las pautas para tener o 
alcanzar éxito. 
6 X   Le ayudaron a encontrar lugares de apoyo 
7  X  Ya lo había planeado, el taller le ayudó a alcanzar una 
estabilidad emocional 
8  X  Ya lo había pensado mucho, antes, lo que hizo el Taller 
fue inyectarle vitalidad. 
 Lee 
 Estudia 
 Mantiene activo su cerebro 
9 X   Le ayudó en su decisión de manejar. 
 Sentirse activo. 
 Viajar 
10 X   Enseñando a realizar un Plan de Negocios 
11  X  Ya lo había decido antes. 




 Generalización, cuantificación  y porcentualización de la información sobre la 
pregunta ¿Los Talleres le ayudaron a decidirse para emprender su ocupación 
Actual? 
 Conteo de Personas cuya respuestas fue SI o NO 
 Elaboración De Gráfico 
 Interpretación 
 
TABLA Nº 48: EL TALLER LE AYUDÓ CON SU OCUPACIÓN 
ACTUAL 
 
Nº SI NO TOTAL 
1 1 0 1 
2 1 0 1 
3 1 0 1 
4 0 1 1 
5 1 0 1 
6 1 0 1 
7 0 1 1 
8 0 1 1 
9 1 0 1 
10 1 0 1 
11 0 1 1 
Total 7 4 11 
Total % 63,64% 36,36% 100% 
 







 Análisis de las Respuestas  que pueden pertenecer a un mismo grupo por 
su parentesco. 
 Conteo de estas Respuesta. 
 Obtención de resultados (Personas que concuerdan en una misma 
Respuesta (X) 100 (/) El total de personas) 
 Elaborar Gráficos 
 
TABLA Nº 49: EL TALLER LE AYUDÓ CON SU OCUPACIÓN 
ACTUAL 
 
POR QUÉ Frecuencia TOTAL% 
Cuidar la Salud 1 7,14% 
Ejercicio 1 7,14% 
Vida Emocional 3 21,43% 
Sanar Vicios 1 7,14% 
Ya lo habían decidido 4 28,57% 
Brindar fuentes de apoyo 2 14,29% 
Viajar 1 7,14% 
Trabajar 1 7,14% 















Al aplicar la pregunta sobre: ¿Los Talleres le ayudaron a decidirse para emprender su 
ocupación Actual?, el 63.64% de los funcionarios del Ministerio de Educación que 
asistieron al Taller Calidad de vida para Jubilados respondieron afirmativamente, 
mientras que el 36.36% respondieron negativamente. Esto nos demuestra que el Taller 
fue altamente efectivo, y que podemos mejorar. 
 
6) Tabular si los Funcionarios del Ministerio de Educación, están satisfechos con la 
Ocupación que desarrollaron después de su jubilación. 
 















Nº SI NO TOTAL 
1 1 0 1 
2 1 0 1 
3 1 0 1 
4 1 0 1 
5 1 0 1 
6 1 0 1 
7 1 0 1 
8 1 0 1 
9 1 0 1 
10 1 0 1 
11 1 0 1 
Total 11 0 11 
Total % 100% 0% 100% 
 









Su Ocupación Acual le Satisface 
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Al aplicar la pregunta sobre: ¿Se siente satisfecho con su Actual Ocupación? El 100% 
respondió que si está satisfecho, y que mucho le debe al Taller Calidad de Vida para 
Jubilados, el cual les ayudó mucho en alcanzar una estabilidad emocional, y con esto 
se propusieron muchas actividades. 
 
 
TABLA Nº  51: RESULTADO DE RECOPILACIÓN DE 
INFORMACIÓN SOBRE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, 
DEBILIDADES Y AMENAZAS, ANCLAS, PROPULSORES Y LOS 
PLANES A FUTURO DE LOS JUBILADOS DEL MINISTERIO DE 
EDUCACIÓN 
 








Generalización de Fortalezas 5,88% 
Cuantificación de Fortalezas 5,88% 
Porcentualización de Fortalezas 5,88% 
Elaboración de Gráfico 5,88% 
Generalización de Oportunidades 5,88% 
Cuantificación de Oportunidades 5,88% 
Porcentualización de Oportunidades 5,88% 
Elaboración de Gráfico 5,88% 
Generalización de Debilidades 5,88% 
Cuantificación de Debilidades 5,88% 
Porcentualización de Debilidades 5,88% 
Elaboración de Gráfico 5,88% 
Generalización de Amenazas 5,88% 
Cuantificación de Amenazas 5,88% 
Porcentualización de Amenazas 5,88% 
Elaboración de Gráfico 5,88% 




Generalización de Propulsores  11,11% 
Cuantificación de Propulsores  11,11% 
Porcentualización de Propulsores 11,11% 
Elaboración de Gráfico 11,11% 
Generalización de Anclas  11,11% 
Cuantificación de Anclas   11,11% 
Porcentualización de Anclas  11,11% 
Elaboración de Gráfico 11,11% 
ACCIONES A 
FUTURO 




Generalización de Acciones a Corto 
Plazo  
7,69% 
Cuantificación de Acciones a Corto 
Plazo   
7,69% 
Porcentualización de Acciones a Corto 
Plazo  
7,69% 
Elaboración de Gráfico 7,69% 
Generalización de Acciones a 
Mediano Plazo  
7,69% 
Cuantificación de Acciones a Mediano 
Plazo   
7,69% 
Porcentualización de Acciones a 
Mediano Plazo  
7,69% 
Elaboración de Gráfico 7,69% 
Generalización de Acciones a Largo 
Plazo  
7,69% 
Cuantificación de Acciones a Largo 
Plazo   
7,69% 
Porcentualización de Acciones a 












Cuantificación de Ocupaciones 
Jubilares 
25% 
Porcentualización de Ocupaciones 
Jubilares 
25% 













Tabla dinámica de la Pregunta de la 
Temática desarrollada en el Taller 
6,67% 
100 
Generalización de la Pregunta de la 
Temática desarrollada en el Taller 
6,67% 
Cuantificación de la Pregunta de la 
Temática desarrollada en el Taller 
6,67% 
Porcentualización de Acciones a Corto 
Plazo  
6,67% 
Elaboración de Gráfico 6,67% 
Tabla dinámica de la Pregunta de la 
Ocupación Actual 
6,67% 
Generalización de la Pregunta de la 
Ocupación Actual 
6,67% 
Cuantificación de la Pregunta de la 
Ocupación Actual 
6,67% 
Porcentualización de la Ocupación 
Actual  
6,67% 
Elaboración de Gráfico 6,67% 
Tabla dinámica de la Pregunta de: Los 
Talleres le ayudaron a decidirse para 
emprender su ocupación Actual 
6,67% 
Generalización de la Pregunta de: Los 




emprender su ocupación Actual 
Cuantificación de la Pregunta de: Los 
Talleres le ayudaron a decidirse para 
emprender su ocupación Actual 
6,67% 
Porcentualización de la Ocupación 
Actual  
6,67% 












Elaboración de Gráficos 50% 
 
 
GRÁFICO Nº 23: RESULTADO DE RECOPILACIÓN DE 
INFORMACIÓN SOBRE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, 
DEBILIDADES Y AMENAZAS, ANCLAS, PROPULSORES Y LOS 









Al aplicar cuestionarios de Acciones a futuro que desean realizar los funcionarios de 
Ministerio de Educación en edad de jubilación se pudo llegar a la conclusión de cuales 
serán las Ocupaciones Jubilares que les resulte rentable a la vez que motivadoras, las 
mismas que son: Emprender Empresas (28.13), Realizar inversiones 
Económicas(15.63), Trabajar (3.13%), Construir Bienes (3.13), las demás opciones que 
los jubilados subrayaron como Ocupaciones, no se las considera como tales, sino como 
Actividades, ya que no son rentables, mas si son motivadoras. 
 
Además con el cuestionario aplicado a los Funcionarios del Ministerio de Educación 
después de su jubilación pudimos ratificar las Ocupaciones que desarrollarían después 
de la misma. 
 
Esta actividad nos hizo conocer el lado íntimo de las personas, ya que nos confiesan 
sobre cuales son sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenaza, las cosas que 
les gustan y no les gusta realizar. Y lo mas importante, nos dieron a conocer que para 
100% 100% 100% 100% 100% 100% 
Recopilacion de FODA 
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la mayoría es muy importante su familia, y es por la misma que no quieren dejarse 
morir, y por la cual  ratifican que la Jubilación solo es una nueva etapa en su vida, la 
etapa de JUBILO. 
 
 
FASE 5: Tabulación de información de emprendimiento. 
 
 
1) Elaboración de los puntajes del Cuestionario de Autoevaluación de las CEPs. 
 
 Traspaso de las respuestas desarrolladas por cada uno de los  funcionarios en edad 
de jubilación del Ministerio de Educación a la hoja de Puntaje del Cuestionario de 
Autoevaluación de las CEPs. (Imagen Nº 7) 
 
 Elaboración de sumas y restas respectivas, para la obtención del puntaje, las mismas 
determinarán qué característica emprendedora posee el funcionario en edad de 
jubilación del Ministerio de Educación. (Imagen Nº 7) 
 
 Elaboración del factor de corrección  que posee en su Cuestionario cada funcionario 
que se encuentra en la edad de jubilación. (Imagen Nº 8) 
 
 Resta de la puntuación original de cada  cuestionario de los funcionarios que se 
encuentran en la edad de jubilación con el Factor de Corrección obtenido en cada 
cuestionario. (Imagen Nº 11) 
 
 Obtención del Total Corregido de cada uno de los cuestionarios de los sujetos a 
investigar. 
 
 Obtención del PERFIR EMPRENDEDOR. 
 




2) Elaboración de escalas de capacidad. 
 
 Análisis de los tipos de capacidad y elaboración de escalas, de acuerdo al perfil 
emprendedor de los sujetos a investigar. 
 
TABLA Nº 52: ESCALAS DE TRIUNFADOR 
 
Escalas CAPACIDAD 
Mas de 100% Triunfador 
75-99% Medianamente Triunfador 
50-74% Poco Triunfador 
Menos de 50% No Triunfador 
 
TABLA Nº 53: ESCALAS DE PLANIFICADOR 
 
Escalas CAPACIDAD 
Mas de 100% Planificador 
75-99% Medianamente Planificador 
50-74% Poco  Planificador 
Menos de 50% No  Planificador 
 
TABLA Nº 54: ESCALAS DE COMPETIDOR 
 
Escalas CAPACIDAD 
Mas de 100% Competidor 
75-99% Medianamente Competidor 
50-74% Poco Competidor 





3) Elaboración de cuadros de característica y capacidad de cada uno de los sujetos a 
investigar. 
 
 Determinación de los puntajes base a obtener en cada una de las declaraciones 
establecidas, los mismo que son: 
 
TABLA Nº 55: PUNTAJE BASE 
 
  Pregunta   
1 Me esmero en buscar cosas que necesitan hacerse. 3 
2 Cuando me enfrento a un problema difícil invierto gran cantidad de 
tiempo en encontrar una solución. 
3 
3 Termino mi trabajo a tiempo. 5 
4 Me molesta cuando las cosas no se hacen debidamente. 5 
5 Prefiero situaciones en las que puedo controlar la mayor cantidad de la 
información al máximo. 
3 
6 Me gusta pensar sobre el futuro. 3 
7 Cuando comienza una tarea o un proyecto nuevo, reúno toda la 
información posible antes de darle curso. 
4 
8 Planifico un proyecto grande dividiéndolo en tareas de menor tamaño. 4 
9 Logro que otros apoyen mis recomendaciones. 4 
10 Me siento confiado en que puede tener éxito en cualquier actividad que 
me propongo ejecutar. 
5 
11 No importan quien sea mi interlocutor, escucho con atención. 5 
12 Hago lo que se necesita hacer sin que otros tengan que pedirme que lo 
haga. 
5 
13 Insisto varias veces para conseguir que otras personas hagan lo que yo 




14 Soy fiel a las promesas que hago. 5 
15 Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de otras personas con las 
que trabajo. 
5 
16 No me involucro en algo nuevo a menos que tenga la seguridad de que 
tendré éxito. 
4 
17 Pienso que es una pérdida de tiempo preocuparme sobre qué con mi 
vida. 
2 
18 Busco el consejo de personas que son especialista en las ramas en que 
yo me estoy desempeñando. 
4 
19 Considero cuidadosamente las ventajas y desventajas que tiene 
diferentes alternativas para llevar a cabo una tarea. 
5 
20 No invierto mucho tiempo en pensar cómo puedo influenciar a otras 
personas. 
4 
21 Cambio mi manera de pensar si otros difieren enérgicamente con mis 
puntos de vista. 
5 
22 Me resiento cuando no logro lo que quiero. 3 
23 Me gustan los desafíos y nuevas oportunidades. 5 
24 Cuando algo se interpone en lo que estoy tratando de hacer persisto en 
mi tarea. 
5 
25 Si es necesario no me importa hacer el trabajo de otros para el 
cumplimiento a tiempo de una entrega. 
5 
26 Me molesta cuando pierdo el tiempo. 5 
27 Tomo en consideración mis posibilidades de éxito o de fracaso antes de 
decidirme a actuar. 
4 
28 Mientras más específicas sean mis expectativas sobre lo que quiero 
lograr en la vida, mayores serán las posibilidades de éxito. 
4 
29 Tomo acción sin perder tiempo en buscar información. 3 
30 Trato de tomar en cuenta todos los problemas que puedan presentarse y 
anticipo lo que haría si sucedieran. 
5 
31 Me valgo de personas influyentes para alcanzar mis mitas. 3 
32 Cuando estoy desempeñándome en algo difícil o desafiante, me siento 5 
228 
 
confiado en mi triunfo. 
33 He sufrido fracasos en el pasado. 3 
34 Prefiero desempeñar tareas que dominó a la perfección y en las qué me 
siento seguro. 
3 
35 Cuando me enfrento a serias dificultades, rápidamente me desplazo 
hacia otras actividades. 
5 
36 Cuando estoy haciendo un trabajo para otra persona me esfuerzo en 
forma especial por lograr que quede satisfecha con el trabajo. 
5 
37 Nunca quedo totalmente satisfecho con la forma en que se hacen las 
cosas, siempre considero que hay una manera mejor de hacerlas. 
5 
38 Llevo a cabo tareas arriesgadas. 4 
39 Cuento con un plan claro en mi vida. 4 
40 Cuando llevo a cabo un proyecto para alguien, hago muchas preguntas 
para estar seguro que entiendo lo que quiere esa persona. 
4 
41 Me enfrento a problemas a medida que surgen, en vez de perder tiempo 
tratando de anticiparlos. 
4 
42 A fin de alcanzar mis metas, involucro a otras personas en la solución 
del problema beneficiando a otras personas. 
4 
43 El trabajo que rindo es excelente. 5 
44 En ciertas ocasiones he sacado ventaja de otras personas. 1 
45 Me aventura a hacer cosas nuevas y diferentes de lo que he realizado 
en el pasado. 
5 
46 Trato diversas formas para superar obstáculos que se interponen al 
logro de mis metas. 
5 
47 Mi familia y mi vida personal son más importantes para mí que las 
fechas de entrega de trabajos que yo mismo determino. 
3 
48 Prefiero terminar tareas en forma rápida aunque sea de calidad media 1 
49 Hago cosas que otras personas consideran arriesgadas. 4 





51 Me valgo de varias fuentes de información al buscar ayuda para llevar 
a cabo tareas o proyectos. 
4 
52 Si no resulta una determinada estrategia para hacer frente a un 
problema, busco otro. 
5 
53 Puedo lograr que personas con firmes convicciones y opiniones 
cambien de modo de pensar. 
3 
54 Me mantengo firme en mis decisiones, aún cuando otras personas me 
contradigan enérgicamente. 
4 
55 Cuando no se algo no reparo en admitirlo. 5 
 
 Elaboración del puntaje porcentual de cada uno de los sujetos a investigar en 
comparación al porcentaje base. 
 Determinación de la capacidad correspondiente a cada sujeto a investigar, de 
acuerdo al puntaje obtenido y a las escalas previamente establecidas. 
 Elaboración de Gráfico de escalas de capacidad. 
 Interpretación de Gráficos. 
 Determinar en cada funcionario a investigar, cuál es su capacidad emprendedora 
más fuerte. 
 Sumatoria del Porcentaje Total. 
 Obtención del Puntaje Obtenido de cada característica (Característica 
(X) 100 (/) Sumatoria del Porcentaje Total.) 
 Suma del Puntaje Obtenido de cada Capacidad. 
 Porcentaje de la Suma de cada Capacidad, (Suma del Puntaje obtenido 
de cada capacidad (X) 100 (/) Suma Base) 
 Suma del Porcentaje de la de cada Capacidad. 
 Total (Porcentaje de la Suma de cada Capacidad (X) 100 (/)Suma del 
Porcentaje de la de cada Capacidad)  
 Elaboración de Gráficos de Capacidad Emprendedora 
 Interpretación de Gráficos. 
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TABLA Nº 56: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPS DEL PRIMER 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL PRIMER JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 18 0 18 128,6% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 19 0 19 95% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 15 0 15 107,1% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 22 0 22 129,4% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 23 0 23 143,8% PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 24 0 24 133,3% PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 15 0 15 115,4% COMPETIDOR 


































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del primer sujeto a investigar es la de 
Buscar Información,  lo cual es una capacidad Planificadora. Mientras que su característica 
emprendedora menos fuerte es la de Buscar Oportunidades, y Exigir eficiencia y Calidad, la cual es 
una capacidad triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
7 
45 90% 29,67% Triunfador 
Ser Persistente 10 12 
Cumplir sus Compromisos 10 9 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 7 
Correr Riesgos Calculados 10 10 
Fijar Metas 10 
30 
12 
37 123,33% 40,66% Planificador Buscar Información 10 13 
Planificar Sistemáticamente 10 12 
Ser Persuasivo 10 
20 
10 
18 90% 29,67% Competidor Confiar en si mismo 10 8 





















INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora Fuerte 
del Primer sujeto a investigar es: Planificador, con  
40.66%, en segundo lugar  es Triunfador y Competidor 
con 29.67%, cada una 
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TABLA  Nº 58: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEGUNDO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEGUNDO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 12 0 12 66,67% POCO TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 16 0 16 114,3% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 17 0 17 85% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 21 0 21 116,7% TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 19 0 19 135,7% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 19 0 19 111,8% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 15 0 15 93,75% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 17 0 17 94,44% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 12 0 12 92,31% MEDIANAMENTE COMPETIDOR 




































INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del segundo sujeto a investigar es la 
de Correr Riegos Calculados,  la cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su característica 
emprendedora menos fuerte es la de Buscar Oportunidades, la cual es una capacidad Triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
7 
53 106% 36,43% Triunfador 
Ser Persistente 10 11 
Cumplir sus Compromisos 10 9 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 12 
Correr Riesgos Calculados 10 14 
Fijar Metas 10 
30 
11 
30 100% 34,36% Planificador Buscar Información 10 9 
Planificar Sistemáticamente 10 10 
Ser Persuasivo 10 
20 
9 
17 85% 29,21% Competidor 
Confiar en si mismo 10 8 





















INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora 
Fuerte del Segundo sujeto a investigar es: 
Triunfador, con  36.43%, en segundo lugar  es 
Planificador con 34.36%, y en tercer lugar 
Competidor con 29.21% 
 




TABLA Nº 60: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPS DEL TERCERO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL TERCERO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 14 0 14 77,78% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 16 0 16 114,3% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 12 0 12 60% POCO TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 17 0 17 94,44% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 14 0 14 100% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 19 0 19 111,8% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 14 0 14 87,5% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 16 0 16 123,1% COMPETIDOR 



































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Tercer  sujeto a investigar es la de 
Ser Persuasivo,  la cual es una capacidad Competidora. Mientras que su característica emprendedora 
menos fuerte es la de Cumplir Compromisos, la cual es una capacidad triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
8 
48 96% 31,54% Triunfador 
Ser Persistente 10 12 
Cumplir sus Compromisos 10 7 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 10 
Correr Riesgos Calculados 10 11 
Fijar Metas 10 
30 
12 
31 103,33% 33,95% Planificador Buscar Información 10 10 
Planificar Sistemáticamente 10 9 
Ser Persuasivo 10 
20 
13 
21 105% 34,5% Competidor 
Confiar en si mismo 10 8 























INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora 
Fuerte del Tercer sujeto a investigar es: Competidor, 
con  34.5%, en segundo lugar  es Planificador con 
33.95%, y en tercer lugar Triunfador con 31.54% 
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TABLA Nº 62: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL CUARTO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL CUARTO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 16 0 16 88,89% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 21 0 21 150% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 21 0 21 105% TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 23 0 23 127,8% TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 20 0 20 142,9% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 22 0 22 129,4% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 19 0 19 118,8% PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 19 0 19 105,6% PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 21 0 21 161,5% COMPETIDOR 



































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Cuarto sujeto a investigar es la de 
Ser Persuasivo,  lo cual es una capacidad Competidora. Mientras que su característica emprendedora 
menos fuerte es la de Buscar Oportunidades, la cual es una capacidad triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
7 
48 96% 31,03% Triunfador 
Ser Persistente 10 12 
Cumplir sus Compromisos 10 8 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 10 
Correr Riesgos Calculados 10 11 
Fijar Metas 10 
30 
10 
28 93,33% 30,17% Planificador Buscar Información 10 10 
Planificar Sistemáticamente 10 8 
Ser Persuasivo 10 
20 
13 
24 120% 38,79% Competidor 
Confiar en si mismo 10 11 






















INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora Fuerte 
del Cuarto sujeto a investigar es: Competidor, con  
38.76%, en segundo lugar  es Triunfador con 31.03%, y 
en tercer lugar Competidor con 30.17% 
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TABLA Nº 64: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL QUINTO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL QUINTO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 16 0 16 114,3% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 14 0 14 70% POCO TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 16 0 16 88,89% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 14 0 14 100% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 16 0 16 94,12% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 15 0 15 93,75% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 13 0 13 72,22% POCO PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 13 0 13 100% COMPETIDOR 


































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Quinto sujeto a investigar es la de 
Ser Persistente,  loa cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su característica emprendedora 
menos fuerte es la de Cumplir Compromisos, la cual es una capacidad triunfadora, y Planificar 
Sistemáticamente la cual es una Capacidad Planificadora 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
9 
50 100% 32,97% Triunfador 
Ser Persistente 10 12 
Cumplir sus Compromisos 10 8 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 10 
Correr Riesgos Calculados 10 11 
Fijar Metas 10 
30 
10 
28 93,33% 30,77% Planificador Buscar Información 10 10 
Planificar Sistemáticamente 10 8 
Ser Persuasivo 10 
20 
11 
22 110% 36,26% Competidor 
Confiar en si mismo 10 11 























INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora 
Fuerte del Quinto sujeto a investigar es: Competidor, 
con  36.26%, en segundo lugar  es Triunfador con 
32.97%, y en tercer lugar Planificador con 30.77% 
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TABLA Nº 66: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEXTO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEXTO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 11 5 6 33,33% NO TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 15 5 10 71,43% POCO TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 15 5 10 50% POCO TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 17 5 12 66,67% POCO TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 18 5 13 92,86% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 15 5 10 58,82% POCO PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 14 5 9 56,25% POCO PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 15 5 10 55,56% POCO PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 14 5 9 69,23% POCO COMPETIDOR 

































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Sexto sujeto a investigar es la de 
Correr Riesgos Calculados,  lo cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su característica 
emprendedora menos fuerte es la de Buscar Oportunidades, la cual es una capacidad triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
6 
52 104% 34,98% Triunfador 
Ser Persistente 10 12 
Cumplir sus Compromisos 10 8 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 11 
Correr Riesgos Calculados 10 15 
Fijar Metas 10 
30 
10 
28 93,33% 31,39% Planificador Buscar Información 10 9 
Planificar Sistemáticamente 10 9 
Ser Persuasivo 10 
20 
11 
20 100% 33,63% Competidor 
Confiar en si mismo 10 9 
























INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora Fuerte del 
Sexto sujeto a investigar es: Triunfador, con  34.98%, en 
segundo lugar  es Competidor con 33.63%, y en tercer lugar 
Planificador con 31.39% 
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TABLA Nº 68: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEPTIMO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL SEPTIMO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 13 0 13 72,22% POCO TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 11 0 11 78,57% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 20 0 20 100% TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 21 0 21 116,7% TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 17 0 17 121,4% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 15 0 15 88,24% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 17 0 17 106,3% PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 18 0 18 100% PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 14 0 14 107,7% COMPETIDOR 



































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora más fuerte del Séptimo sujeto a investigar es la de Exigir 
Eficiencia y Calidad y de Correr Riesgos Calculados,  las cuales son una capacidad Triunfadora. Mientras que su 
característica emprendedora menos fuerte es la de Buscar Oportunidades, la cual es una capacidad triunfadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
7 
49 98% 32,34% Triunfador 
Ser Persistente 10 8 
Cumplir sus Compromisos 10 10 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 12 
Correr Riesgos Calculados 10 12 
Fijar Metas 10 
30 
9 
30 100% 33% Planificador Buscar Información 10 11 
Planificar Sistemáticamente 10 10 
Ser Persuasivo 10 
20 
11 
21 105% 34,65% Competidor 
Confiar en si mismo 10 10 






















INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora 
Fuerte del Séptimo sujeto a investigar es: Competidor, 
con  34.65%, en segundo lugar  es Planificador con 
33%, y en tercer lugar Triunfador con 32.34% 
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TABLA Nº 70: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL OCTAVO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL OCTAVO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 20 0 20 142,9% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 19 0 19 95% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 21 0 21 116,7% TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 18 0 18 128,6% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 12 0 12 70,59% POCO PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 13 0 13 81,25% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 15 0 15 83,33% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 15 0 15 115,4% COMPETIDOR 




































Confiar en si mismo
INTERPRETRACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Octavo sujeto a investigar es la 
de Ser Persistente,  lo cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su característica emprendedora 
menos fuerte es la de Fijar Metas, la cual es una capacidad Planificadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
8 
54 108% 36,04% Triunfador 
Ser Persistente 10 14 
Cumplir sus Compromisos 10 9 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 11 
Correr Riesgos Calculados 10 12 
Fijar Metas 10 
30 
7 
23 76,67% 25,58% Planificador Buscar Información 10 8 
Planificar Sistemáticamente 10 8 
Ser Persuasivo 10 
20 
11 
23 115% 38,38% Competidor 
Confiar en si mismo 10 12 

























INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora Fuerte del 
Octavo sujeto a investigar es: Competidor, con  38.38%, en 
segundo lugar  es Triunfador con 36.04%, y en tercer lugar 
Planificador con 25.58% 
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TABLA Nº 72: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL NOVENO 
JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL NOVENO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 15 3 12 66,67% POCO TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 20 3 17 121,4% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 17 3 14 70% POCO TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 20 3 17 94,44% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 16 3 13 92,86% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 20 3 17 100% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 16 3 13 81,25% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 17 3 14 77,78% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 21 3 18 138,5% COMPETIDOR 




































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Noveno sujeto a investigar es la 
de Ser Persistente,  lo cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su característica 



















Buscar Oportunidades 10 
50 
7 
47 94% 29,94% Triunfador 
Ser Persistente 10 13 
Cumplir sus Compromisos 10 7 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 10 
Correr Riesgos Calculados 10 10 
Fijar Metas 10 
30 
10 
27 90% 28,66% Planificador Buscar Información 10 9 
Planificar Sistemáticamente 10 8 
Ser Persuasivo 10 
20 
14 
26 130% 41,4% Competidor 
Confiar en si mismo 10 12 























INTERPRETACION: La Capacidad 
Emprendedora Fuerte del Noveno sujeto a 
investigar es: Competidor, con  41.4%, en 
segundo lugar  es Triunfador con 29.94%, y en 
tercer lugar Planificador con 28.66% 
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TABLA Nº 74: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL DECIMO 
JUBILADO 
 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL DECIMO JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 20 3 17 94,44% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 22 3 19 135,7% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 22 3 19 95% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 20 3 17 94,44% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 18 3 15 107,1% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 23 3 20 117,6% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 21 3 18 112,5% PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 17 3 14 77,78% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 14 3 11 84,62% MEDIANAMENTE COMPETIDOR 



































Confiar en si mismo
INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Décimo sujeto a 
investigar es la de Ser Persistente,  lo cual es una capacidad Triunfadora. Mientras que su 
característica emprendedora menos fuerte es la de Planificar Sistemáticamente, la cual es 
una capacidad Planificadora. Y ser Persuasivo, la cual es una capacidad Competidora 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
9 
50 100% 33,33% Triunfador 
Ser Persistente 10 13 
Cumplir sus Compromisos 10 9 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 9 
Correr Riesgos Calculados 10 10 
Fijar Metas 10 
30 
11 
30 100% 33,33% Planificador Buscar Información 10 11 
Planificar Sistemáticamente 10 8 
Ser Persuasivo 10 
20 
8 
20 100% 33,33% Competidor 
Confiar en si mismo 10 12 























INTERPRETACION: Se pudo detectar que el 
Décimo sujeto a investigar, no tiene una capacidad, 
Predominante, ya que en las 3 capacidades obtiene 
en mismo porcentaje que es de 33.33% 
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TABLA Nº 76: RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL DECIMO 
PRIMER JUBILADO 
RESULTADO DEL CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs DEL DECIMO PRIMER JUBILADO 







%   Real CAPACIDAD 
Buscar Oportunidades 18 100% 21 0 21 116,7% TRIUNFADOR 
Ser Persistente 14 100% 15 0 15 107,1% TRIUNFADOR 
Cumplir sus Compromisos 20 100% 16 0 16 80% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Exigir Eficiencia y Calidad 18 100% 16 0 16 88,89% MEDIANAMENTE TRIUNFADOR 
Correr Riesgos Calculados 14 100% 17 0 17 121,4% TRIUNFADOR 
Fijar Metas 17 100% 17 0 17 100% PLANIFICADOR 
Buscar Información 16 100% 15 0 15 93,75% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Planificar Sistemáticamente 18 100% 14 0 14 77,78% MEDIANAMENTE PLANIFICADOR 
Ser Persuasivo 13 100% 19 0 19 146,2% COMPETIDOR 



































INTERPRETACION: La Característica emprendedora mas fuerte del Décimo primer sujeto a investigar es la de 
Ser Persuasivo,  lo cual es una capacidad Competidora. Mientras que su característica emprendedora menos 
fuerte es la de Planificar Sistemáticamente, la cual es una capacidad Planificadora. 
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Buscar Oportunidades 10 
50 
11 
50 100% 32,61% Triunfador 
Ser Persistente 10 10 
Cumplir sus Compromisos 10 8 
Exigir Eficiencia y Calidad 10 9 
Correr Riesgos Calculados 10 12 
Fijar Metas 10 
30 
10 
26 86,67% 28,26% Planificador Buscar Información 10 9 
Planificar Sistemáticamente 10 7 
Ser Persuasivo 10 
20 
14 
24 120% 39,13% Competidor 
Confiar en si mismo 10 10 


















INTERPRETACION: La Capacidad Emprendedora Fuerte 
del Noveno sujeto a investigar es: Competidor, con  
39.13%, en segundo lugar  es Triunfador con 32.61%, y en 




4) Preparación de una tabla Excel, en el cual se determinará, las escalas de 
capacidad de cada característica obtenida por los funcionarios en edad de 
jubilación del Ministerio de Educación. 
 
 Elaboración de una tabla en la que conste el nombre de la característica, 
así como las escalas de capacidad correspondiente: 
 
 Cuantificación y Porcentaje del las personas cuya característica se ajuste 
a la escala de capacidad, previamente establecida. 
 
 Suma de cada escala de capacidad. 
 Obtención del resultado (Total de escala de Capacidad (X) 100 


































1 0 1 0 0 1 
2 0 0 1 0 1 
3 0 1 0 0 1 
4 0 1 0 0 1 
5 0 1 0 0 1 
6 0 0 0 1 1 
7 0 0 1 0 1 
8 0 1 0 0 1 
9 0 0 1 0 1 
10 0 1 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 1 6 3 1 11 
% 9,09% 54,55% 27,27% 9,09% 100% 
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INTERPRETACIÒN: El 54.55% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad Medianamente Triunfadora, mientras 
que Poco triunfadores son  27.27%,  Triunfadores son  9.09%, y 



















1 1 0 0 0 1 
2 1 0 0 0 1 
3 1 0 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 1 0 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 0 1 0 0 1 
8 1 0 0 0 1 
9 1 0 0 0 1 
10 1 0 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 9 1 1 0 11 






















INTERPRETACIÒN: El 81.82% de la población estudiada coinciden en su 
capacidad  Triunfadora, mientras que Medianamente Triunfadores son 
9.09%, Poco triunfadores son   9.09%,  Triunfadores son 9.09%, y no 




TABLA Nº 80: ESCALAS DE CAPACIDAD DE LA CARACTERÍSTICA DE CUMPLIR SUS COMPROMISOS 
 









1 0 1 0 0 1 
2 0 1 0 0 1 
3 0 0 1 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 0 0 1 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 0 1 0 0 1 
9 0 0 1 0 1 
10 0 1 0 0 1 
11 0 1 0 0 1 
T 2 5 4 0 11 
























INTERPRETACIÒN: El 45.45% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Medianamente Triunfadora, mientras 
que Poco triunfadores son   36.36%,  Triunfadores son  18.18%, y 




TABLA Nº 81: ESCALAS DE CAPACIDAD DE LA CARACTERÍSTICA DE EXIGIR EFICIENCIA Y CALIDAD 









1 0 1 0 0 1 
2 1 0 0 0 1 
3 0 1 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 0 1 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 1 0 0 0 1 
9 0 1 0 0 1 
10 0 1 0 0 1 
11 0 1 0 0 1 
T 4 6 1 0 11 


























INTERPRETACIÒN: El 54.55% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Medianamente Triunfadora, mientras 
que Triunfadores son   36.36%,  Poco Triunfadores son 9.09%, y no 



















1 1 0 0 0 1 
2 1 0 0 0 1 
3 1 0 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 1 0 0 0 1 
6 0 1 0 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 1 0 0 0 1 
9 0 1 0 0 1 
10 1 0 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 9 2 0 0 11 
% 81,82% 18,18% 0% 0% 100% 
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INTERPRETACIÒN: El 81.82% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Triunfadora, mientras que 
Medianamente Triunfadores son   36.36%,  Poco Triunfadores 



















1 1 0 0 0 1 
2 1 0 0 0 1 
3 1 0 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 0 1 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 0 1 0 0 1 
8 0 0 1 0 1 
9 1 0 0 0 1 
10 1 0 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 7 2 2 0 11 
% 63,64% 18,18% 18,18% 0% 100% 
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INTERPRETACIÒN: El 63.64% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Planificadora, mientras que 
Medianamente Planificadores son   18.18%,  Poco 





TABLA Nº 84: ESCALAS DE CAPACIDAD DE LA CARACTERÍSTICA DE BUSCAR INFORMACIÓN 









1 1 0 0 0 1 
2 0 1 0 0 1 
3 0 1 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 0 1 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 0 1 0 0 1 
9 0 1 0 0 1 
10 1 0 0 0 1 
11 0 1 0 0 1 
T 4 6 1 0 11 


























INTERPRETACIÒN: El 54.55% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Medianamente Planificadora, 
mientras que Planificadores son   36.36%,  Poco 





















1 1 0 0 0 1 
2 0 1 0 0 1 
3 0 1 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 0 0 1 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 0 1 0 0 1 
9 0 1 0 0 1 
10 0 1 0 0 1 
11 0 1 0 0 1 
T 3 6 2 0 11 
% 27,27% 54,55% 18,18% 0% 100% 
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INTERPRETACIÒN: El 54.55% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Medianamente Planificadora, 
mientras que Planificadores son   27.27%,  Poco Planificadores 




TABLA Nº 86: ESCALAS DE CAPACIDAD DE LA CARACTERÍSTICA DE SER PERSUASIVO 









1 1 0 0 0 1 
2 0 1 0 0 1 
3 1 0 0 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 1 0 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 1 0 0 0 1 
9 1 0 0 0 1 
10 0 1 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 8 2 1 0 11 



























INTERPRETACIÒN: El 72.73% de la población estudiada 
coinciden en su capacidad  Competidora, mientras que 
Medianamente competidores son   18.18%,  Poco Competidores 



















1 0 1 0 0 1 
2 0 1 0 0 1 
3 0 0 1 0 1 
4 1 0 0 0 1 
5 1 0 0 0 1 
6 0 0 1 0 1 
7 1 0 0 0 1 
8 1 0 0 0 1 
9 1 0 0 0 1 
10 1 0 0 0 1 
11 1 0 0 0 1 
T 7 2 2 0 11 
% 63,64% 18,18% 18,18% 0% 100% 
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INTERPRETACIÒN: El 63.64% de la población estudiada coinciden 
en su capacidad  Competidora, mientras que Medianamente 
competidores son   18.18%,  Poco Competidores son 18.18%, y no 




RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
ANÁLISIS Y PRESENTACIÓN DE RESULTADOS 
 
Consolidación de información en una tabla Excel, en la misma que se encuentra : 
 
 Número de personas y porcentaje que se encuentra en cada una de las tres escala de 
capacidad. 
 Número de personas y porcentaje que se encuentra en cada una de las 10 
Característica. 

































Nº % Nº % Nº % Nº % 
Buscar 
Oportunidades 
1 9,09% 6 54,55% 3 27,27% 1 9,09% 
Ser Persistente 9 81,82% 1 9,09% 1 9,09% 0 0% 
Cumplir sus 
Compromisos 
2 18,18% 5 45,45% 4 36,36% 0 0% 
Exigir Eficiencia y 
Calidad 
4 36,36% 6 54,55% 1 9,09% 0 0% 
Correr Riesgos 
Calculados 
9 81,82% 2 18,18% 0 0% 0 0% 
TOTAL 25 45,45% 20 36,36% 9 16,36% 1 1,818% 
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ESCALAS DE CAPACIDAD DE TRIUNFADOR 















Nº % Nº % Nº % Nº % 
Fijar Metas 7 63,64% 2 18,18% 2 18,18% 0 0% 
Buscar Información 4 36,36% 6 54,55% 1 9,09% 0 0% 
Planificar 
Sistemáticamente 
3 27,27% 6 54,55% 2 18,18% 0 0% 
TOTAL 14 42,42% 14 42,42% 5 15,15% 0 0% 
 





















ESCALAS DE CAPACIDAD DE 
PLANIFICADOR 















Nº % Nº % Nº % Nº % 
Ser Persuasivo 8 72,73% 2 18,18% 1 9,091% 0 0% 
Confiar en si 
mismo 
7 63,64% 2 18,18% 2 18,18% 0 0% 
TOTAL 15 68,18% 4 18,18% 3 13,64% 0 0% 
 

















ESCALAS DE CAPACIDAD DE 
COMPETIDOR 




Determinación a través de métodos estadísticos, el porcentaje de la población estudiada, que 
tienen un Carácter Emprendedor. 
 
 Cuantificación del  porcentaje obtenido por  toda la población en cada una de las Tres 
capacidades, previamente establecidas. 
 Consolidación en una tabla Excel el porcentaje total que obtuvo la población estudiada, en 
cada escala de capacidad. 
 Obtención de resultados del porcentaje de la población que es: 
 Emprendedora,  
 Medianamente Emprendedora,  
 Poco Emprendedora,  
 No emprendedora 
 Elaboración de gráficos. 
 Interpretación 
 









Triunfador 45,45 36,36 16,36 1,82 
Planificador 42,42 42,43 15,15 0,00 
Competidor 68,18 18,18 13,64 0,00 
TOTAL 156,06 96,97 45,15 1,82 

















































De los 11 funcionarios del Ministerio de Educación estudiados, al aplicar EL 
CUESTIONARIO ESTANDAR DE AUTOEVALUACIÓN DE LAS CEPs se llegó a la 
conclusión que: El 52.02% tienen un carácter Emprendedor, El 32.32% tienen un carácter 
Medianamente Emprendedor, El 15.05% tienen un carácter Poco Emprendedor, El 0.61% no 
tienen un Carácter Emprendedor. Es decir del total de la población estudiada todos tienen un 
carácter emprendedor, unos con habilidades emprendedoras más fuertes que otras, pero aún 








“Al aplicar talleres con técnicas de emprendimiento se permitirá desarrollar habilidades 
para diseñar un modo ocupacional para los jubilados.” 
 
De acuerdo a resultados obtenidos podemos observar que los Talleres de Emprendimiento les 
proporcionaron a los Jubilados del Ministerio de Educación de algunas características 
necesarias para emprender en una Actividad Ocupacional que le resulte rentable a la vez que 
motivador. 
 
Las características analizadas en los jubilados fueron: SER PERSISTENTE (81.82%), 
CORRER RIESGOS CALCULADOS (81.82%), BUSCAR OPORTUNIDADES (54.55%), 
EXIGIR EFICIENCIA Y CALIDAD (54.55%), CUMPLIR SUS COMPROMISOS (45.45%). 




Respecto a la HABILIDAD DE PLANIFICAR, se puede observar que muchos de ellos 
aprendieron a FIJAR METAS (63.64%),  a otros les sirvió para BUSCAR INFORMACIÓN 
(54.55%), así como PLANIFICAR SISTEMÁTICAMENTE (54.55%). 
 
Respecto a la HABILIDAD DE COMPETIR, es agradable observar que la gran mayoría de 
los funcionarios en edad de jubilación del Ministerio de Educación aprendieron a SER 
PERSUASIVO (72.73%) y a CONFIAR EN SI MISMOS (63.64%). 
 
Las cualidades descritas anteriormente han posibilitado que varios Jubilados que asistieron al 
taller “Calidad de Vida para Jubilados” hayan decidido incursionar en Ocupaciones que les 
puede resultar Rentable  y a la vez Motivador, como el Emprendimiento de Empresas (15%), 
Trabajar en cualquier Actividad (5%), realizar inversiones Económicas (5%), Construir 
Bienes (5%) 
 




“Al lograr dotarles de una ocupación a los jubilados  se logrará aumentar la satisfacción de 
su vida jubilar” 
 
Al lograr desarrollar habilidades Emprendedoras en los Funcionarios en Edad de Jubilación 
del Ministerio de Educación, se ha posibilitado que varios de los jubilados hayan decidido 
incursionar en Ocupaciones que les resultar Rentable  y a la vez que Motivadora, como el 
Emprendimiento de Empresas (15%), Trabajar en cualquier Actividad (15%), realizar 
inversiones Económicas (5%), Construir Bienes (5%), esto les ha permitido mejorar la 
satisfacción de su vida jubilar, especialmente en lo referente a estabilizar su vida emocional 
(72.73%), y ha dejar o sanar sus vicios (9.09%). 
 






 Los Taller denominados “CALIDAD DE VIDA PARA JUBILADOS” desarrollado por el 
Ministerio de Relaciones Laborales, fueron altamente efectivos para mejorar la Calidad de 
vida de los funcionarios en Edad de Jubilación del Ministerio de Educación. 
 
 Con lo investigado podemos tener un panorama muy amplio de las necesidades de las 
personas que se encuentran en la edad de Jubilación o que ya se jubilaron, una de estas es 
la gran importancia que tiene la familia en su vida ya que muchos de los sujetos 
investigados consideran que su familia es una de sus más grandes FORTALEZAS y 
OPORTUNIDADES que poseen.  
 
 Otra necesidad que pudimos observar en la investigación desarrollada es la necesidad de 
sentirse útiles, por lo cual 15% de estas personas quieren continuar su vida laboral, otro 
15% busca emprender, un 5% busca invertir, así como Construir Bienes 5%. 
 
 Otras necesidades que buscan cumplir los jubilados es de Cuidar su Salud, ya sea 
acudiendo a Doctores o realizando ejercicio. Así como también buscan satisfacer su 
necesidad de esparcimiento, ya sea pasando tiempo con su familia o realizando viajes. 
 
 Se pudo observar que la mayoría de los funcionarios investigados consideran que su más 
grande DEBILIDAD es su carácter, sea este fuerte o débil, los que consideran que su 
carácter es fuerte piensan que es este motivo, por el cual se van a quedar solos, y los que 
tienen un carácter débil, piensan que este es el motivo por el cual las personas se 
aprovechan de ellos, pero con la temática desarrollada en el Taller, se logro obtener 
grandes cambios en su manera de pensar. 
 
 Al aplicar el Cuestionario Estándar de Autoevaluación de las CEPs, pudimos observar que 
todos tienen habilidades de Emprendimiento, unas habilidades más fuertes que otras, pero 




 Al aplicar este cuestionario se observó que los 11 sujetos investigados que constituyen el 
100% de la población estudiada pueden ser emprendedores y tienen la capacidad para 
hacerlo, pero existen personas que se limitan y tienen miedo a emprender como lo 
pudimos observan en algunos casos en los cuales no  buscan emprender un negocio 
porque piensan que su tiempo de vida no es tan extenso como para invertir lo que tienen 
en un negocio, que a corto plazo no generaría utilidades, otras personas se limitan porque 
sostienen que no tienen el dinero ni las herramientas necesarias para desarrollar una 
microempresa, por lo cual creo necesario que estos Talleres se de mucho tiempo antes de 
que a las personas les llegue la jubilación, para que no se pongan barreras y consideren 
que tienen mucho más tiempo para planear actividades que  sean rentables y motivadoras 
para su edad de JUBILO. Pero en la investigación desarrollada pudimos observar que si 
existen 3 personas que desean emprender y que no se ponen obstáculos. 
 
 Es necesario que estos Talleres se impartan ya que se les ayuda en cierto modo a Buscar 
Oportunidades, a ser persistentes, a Cumplir sus compromisos, a Exigir eficiencia y 
Calidad, a Correr Riesgos Calculados, a Fijarse Metas, a Buscar información, a Planificar 

















 Al analizar cada una de las respuestas proporcionada por los Jubilados del Ministerio de 
Educación, pudimos comprobar, la importancia que tiene su familia en sus vidas, por lo 
cual sería algo muy beneficioso, proporcionarles capacitación no solo a los jubilados sino 
también a sus familias. 
 El Taller fue muy efectivo, en su corto tiempo de duración, así que si el tiempo del Taller 
fuese un poco más extenso, se podría desarrollar una temática más extensa, mucho más 
efectiva y satisfactoria. 
 Estos Talleres de Calidad de Vida, se los debería proporcionar a las personas desde los 55 
años de edad, para que puedan visualizar su jubilación y comiencen a desarrollar 
estrategias para combatir la falta de Ocupación pos jubilar, y pensar en Ocupaciones que 
les resulte extremadamente rentables y motivadoras. 
 Sería ideal que no solo se les de un taller sobre Calidad de vida o emprendimiento a los 
funcionarios antes de jubilarse, sino que se les capacite constantemente después de su 
jubilación, para reforzar aspectos importantes y con esto lograr mejores resultados, y 
alcanzar una verdadera Satisfacción Jubilar. 
 La Capacitación llevada a cabo por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), se 
debería desarrollar mínimo en 4 horas, y no en 2 como estuvieron programadas, debido a 
que los Funcionarios en edad de jubilación, tienen demasiadas inquietudes que es 
necesario ser resueltas para lograr una mayor satisfacción. 
 Proveerles de material informativo sobre el Taller Calidad de Vida para Jubilados antes de 
que se desarrollen los Talleres con el fin, de que los Asistentes, tengan pleno 
conocimiento de lo que se va a tratar, y así puedan elaborar con anticipación Preguntas 
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Investigación supervisada por el Director de Empleo y Reconversión Laboral del Ministerio 






AUTOESTIMA: La autoestima es la autovaloración de uno mismo, de la propia 
personalidad, de las actitudes y de las habilidades, que son los aspectos que constituyen la 
base de la identidad personal. 
 
AUTORREALIZACIÓN: Tendencia innata a desarrollar al máximo los propios talentos y 
potenciales, que contribuyen a obtener un sentimiento de satisfacción hacia uno mismo por 
parte del individuo y de los demás. 
 
CALIDAD: Es la totalidad de los rasgos y características de un producto o servicio que se 
sustenta en su habilidad para satisfacer las necesidades establecidas implícitas. 
 
CESE: Interrupción del desarrollo de una acción o del desempeño de una actividad 
 
CLIENTES: Hace mención a la persona que accede a un producto o servicio a partir del 
pago. La noción suele estar asociada a quien accede al producto o servicio en cuestión con 
asiduidad, aunque también existen los clientes ocasionales. 
 
COMPETENCIA: proviene del latín competentia tiene dos grandes vertientes: por un lado, 
hace referencia ala disputa o contienda entre dos o más personas sobre algo. En el mismo 
sentido, se refiere a la oposición o rivalidad entre dos o más que aspiran a obtener la misma 
cosa, a la situación de empresas que rivalizan en un mercado al ofrecer o demandar un mismo 
producto o servicio, a la persona o grupo  rival y a la competencia deportiva. 
 
EMPRENDER: Es un individuo que es capaz de acometer un proyecto rechazado por la 
mayoría. Sabe interpretar las características reales del entorno a pesar de que no son 
aparentes. Es capaz de luchar ante cualquier inconveniente que se les atraviesa a su estrategia 
y no le teme al fracaso. Además, es capaz de crear un grupo con motivación suficiente que le 




ENSIMISMAMIENTO: Abstracción del mundo exterior, concentrándose en los propios 
pensamientos. 
 
FISIOLÓGICO: Describe los procesos biológicos naturales de un organismo vivo 
 
HABILIDAD: Cada una de las cosas que una persona ejecuta con gracia y destreza. 
 
HABITUACIÓN: Adaptación gradual a algo, generalmente a algún tipo de estímulo o al 
medio exterior 
 
INVERSIÓN: “la inversión consiste en la aplicación de recursos financieros a la creación, 
renovación, ampliación o mejora de la capacidad operativa de la empresa" 
 
JUBILACIÓN: Cese en el empleo y en la actividad profesional por cumplimiento de una 
determinada edad, con derecho a una renta sustitutoria destinada a compensar la carencia de 
ingresos profesionales (pensión de jubilación) 
 
JUBILO: contento grande manifestado por signos exteriores 
 
LIDERAZGO: es el conjunto de capacidades que una persona tiene para influir en un 
conjunto de personas, haciendo que este equipo trabaje con entusiasmo en el logro de metas y 
objetivos. 
 
MANUFACTURA:   Proviene del latín manus=mano y factura=hechura, es una frase de 
producción económica de los bienes. Consiste en la transformación de materias primas en 
productos manufacturados, productos elaborados o productos terminados para su distribución 
o consumo 
 
MAYORISTAS: Que vende o compra al por mayor 
 
MISIÓN: "La misión es lo que pretende hacer la empresa y para quién lo va hacer. Es el 
motivo de su existencia, da sentido y orientación a las actividades de la empresa; es lo que se 
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pretende realizar para lograr la satisfacción de los clientes potenciales, del personal, de la 
competencia y de la comunidad en general" (Jack Fleitman) 
 
MINORISTAS: Proviene del latín minor, menor, e-ista 1. Y su definiciones son:  
Comerciante al por menor 
 
NECESIDAD: "diferencia o discrepancia entre el estado real y el deseado" (Laura Fisher y 
Jorge Espejo) 
 
NEGOCIO: Proviene el latín negotium, un vocablo formado por nec y otium ( “lo que es 
ocio”), se trata de la ocupación, el trabajo o el hacer que se realiza con fines lucrativos. 
 
NORMALISTA: Alumno o alumna de la escuela normal 
 
OCUPACIÓN: Trabajo que una persona realiza a cambio de dinero y de manera más o 
menos continuada. 
 
PERSISTIR: Mantenerse firme o constante en una cosa 
 
PERSUADIR: Convencer a alguien para que haga o deje de hacer algo 
 
PERSUASIVO: Que tiene fuerza y eficacia para persuadir: 
 
PLAN DE NEGOCIOS: Es un documento dispuesto con el objeto de describir las metas del 
negocio y las que el empresario se ha propuesto. Se elabora por escrito siguiendo un proceso 
lógico, progresivo, realista, coherente y orientado a la acción, en el que se incluyen en detalle 
las acciones futuras que habrán de ejecutar, tanto el dueño como los colaboradores de la 
empresa para, utilizando los recursos de que disponga la organización, procurar el logro de 
determinados resultados (objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los 




PLANIFICAR: “Es el proceso de evaluar toda la información relevante y los desarrollos 
futuros probables, da como resultado un curso de acción recomendado: un plan” (Sisk) 
 
PRODUCTOS: Es una de las herramientas más importantes de la mezcla de mercadotecnia 
(4 p's) porque representa el ofrecimiento de toda empresa u organización (ya sea lucrativa o 
no lucrativa) a su público objetivo, con la finalidad de satisfacer sus necesidades y deseos, y 
de esa manera, lograr también los objetivos de la empresa u organización (utilidades o 
beneficios). 
 
PROACTIVO: refiere a una actitud que puede ser observable en cualquier ser humano y que 
se caracterizará principalmente entre otras cuestiones por el asumir el control de su vida de 
modo activo, es decir, lo estático, lo permanente, para una persona que decide como forma de 
vida adoptar la proactividad no existirá más si es que alguna vez existió, ya que la iniciativa 
en el desarrollo de acciones marcadas por la audacia y la creatividad serán la manera natural 
de actuar y comportarse de una persona proactiva/o. 
 
RENTABILIDAD: La rentabilidad es la capacidad que tiene algo para generar suficiente 
utilidad o beneficio; por ejemplo, un negocio es rentable cuando genera más ingresos que 
egresos, un cliente es rentable cuando genera mayores ingresos que gastos, un área o 
departamento de empresa es rentable cuando genera mayores ingresos que costos. 
 
SERVICIOS: Actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una 
transacción ideada para brindar a los clientes satisfacción de deseos o necesidades 
 
SOMÁTICO: El término somático es un adjetivo de tipo calificativo que sirve para designar 
a aquellas dolencias o sensaciones que son meramente físicas y que se expresan de manera 
clara y visible en alguna parte del organismo.  
 
SONDEO: Realización de preguntas para averiguar algo. 
 




SIGLAS Y ACRÓNIMOS 
 
CEP´S: Características Emprendedoras Personales 
MRL: Ministerio de Relaciones Laborales 
IESS: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social 





























PLAN DE INVESTIGACIÓN APROBADO 
 
1.- TÍTULO DEL PROYECTO DE INVESTIGACIÓN 
 
Cómo a través de talleres con técnicas de emprendimiento el  Ministerio de Relaciones 
laborales logrará que los jubilados del Ministerio de Educación de la Matriz de la Ciudad de 
Quito del período 2010, desarrollen habilidades para diseñar un modo de ocupación que les 




Un gran problema que existe en la actualidad del Ecuador es la situación en la que se 
encuentran los funcionarios de más de 65 años de edad de las Entidades Públicas que están en 
la obligación de jubilarse, la mayoría de los cuales no saben qué es lo que van a hacer, cómo 
se van a sentir y como van a invertir o utilizar su liquidación después de su jubilación, es por 
esta situación que el Ministerio de Relaciones Laborales está desarrollando un proyecto para 
que estos funcionarios después de su jubilación sigan formando parte de la Población 
Económicamente Activa (PEA), a través de talleres con alto contenido lúdico y fortalecido 
con técnicas de emprendimiento, en los cuales se van a tratar temas de cómo administrar su 
dinero, como invertir su tiempo y sobretodo conseguir que estas personas se sientan 
satisfechas, completamente felices y no caigan en depresión porque  se sienten inútiles, sino al 
contrario conseguir que estas personas se sientan útiles sin importar su edad, sino únicamente 
su vitalidad, su experiencia y sus deseos de seguir siendo productivos. 
 
Factibilidad.- Este proyecto es viable gracias a la colaboración prestada por el Ministerio de 
Relaciones Laborales y sus funcionarios, así como también cuento con ayuda bibliográfica, 
como son los libros de autoempleo, desarrollo personal, etc. 
Este proyecto lo va a solventar en un 100% el Ministerio de Relaciones Laborales. 
El tiempo demandado por este proyecto es de 6 meses 
 






 Es posible conseguir satisfacción jubilar a través de talleres lúdicos y técnicas de 
emprendimiento? 
 ¿Se conseguirá mejorar la situación emocional y ocupacional de los jubilados del 
Ministerio de Educación a través de los talleres impartidos por el Ministerio de Relaciones 
Laborales? 
 
3.2.- OBJETIVO GENERAL: 
 
Desarrollar en los jubilados del Ministerio de Educación habilidades para diseñar un modo de 
ocupación que les resulte rentable a la vez que motivador en pos del disfrute de su vida 
jubilar. 
 
3.3.- OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Conseguir la satisfacción jubilar de los funcionarios del Ministerio de Educación, a través 
de talleres con alto contenido lúdico y fortalecido con técnicas de emprendimiento. 
 Brindar las herramientas necesarias a los jubilados del Ministerio de Educación para el 
disfrute de su vida pos jubilar. 
 
4.- MARCO CONCEPTUAL:  
 
4.1) FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 
A lo largo de nuestras vidas pasamos por crisis; una de estas se trata de las CRISIS 
INCIDENTALES. Estas crisis no se nos presentan a todos de la misma manera, y hacen a la 
singularidad de nuestra existencia: la muerte de un familiar, el nacimiento de un hijo o de un 
hermano, el casamiento, las separaciones, las mudanzas, accidentes, cambios en la situación 
económica, el mejoramiento o el deterioro de las condiciones laborales... Se trata de 
situaciones frente a las que necesitamos cambiar, aprender, elaborar su sentido, construir 
alternativas en nuestras vidas. El significado y trascendencia que cada crisis incidental tenga 
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para nosotros dependerá de la etapa evolutiva en que nos encuentre y de los recursos 
psicológicos que hayamos logrado hasta allí. 
Para Erikson, el ciclo vital humano puede ser entendido como el tránsito a través de “ocho 
edades”, que varían en su cronología según la cultura o el momento histórico de que se trate. 
Así, desde el nacimiento hasta la vejez transitamos por diferentes etapas, cada una de las 
cuales expresa una crisis central a la que Ericsson caracteriza como pares de situaciones y 
disposiciones en oposición 
4.2) MARCO TEÓRICO 
CAPITULO 1: TECNICAS DE EMPRENDIMIENTO 
 
1.  DEFINICIÓN. 
2.  PREPARANDO UN NEGOCIO. 
3.  GUÍA DE UN PLAN DE NEGOCIOS. 
4.  TIPOS DE NEGOCIOS. 
5.  TEORÍA PSICOSOCIAL DE ERICK ERIKSON. 
6.  MODELO DE OCUPACION HUMANA 
 




2.3.JUBILACIONES PARA LOS SERVIDORES DE 70 AÑOS  O MÁS: 
2.4.JUBILACIONES PARA LOS SERVIDORES DE 65 AÑOS  QUE YA NO 
PUEDEN ASCENDER: 
 
CAPITULO 3: NECESIDADES HUMANAS 
  
3.1.  INTRODUCCION. 
 3.2.  NECESIDADES FISIOLÓGICAS 
 3.3.  NECESIDADES DE SEGURIDAD 
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 3.4.  NECESIDADES SOCIALES. 
 3.5.  NECESIDADES DE ESTIMA. 
 3.6.  NECESIDADES DE AUTOREALIZACION. 
 3.7.  NECESIDADES DE SABER Y COMPRENDER. 
 3.8.  NECESIDADES ESTETICAS 
 
CAPÍTULO 4: MINISTERIO DE EDUCACION 
  
4.1.  RESEÑA HISTRORICA. 
 4.2.  VISION. 
 4.3.  MISIÓN. 
4.4.  OBJETIVOS. 
4.5.  PRINCIPIOS 
 
CAPITULO 5: MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES. 
 
 5.1.  INTRODUCCION. 
 5.2. MISION. 
 5.3. VISION. 
 5.4.  OBJETIVO GENERAL. 
 5.5.  OBJETIVOS ESTRATEGICOS. 
 5.6. DIRECCION DE EMPLEO Y RECONVERSION    LABORAL. 
 5.7.  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL POR PROCESOS. 
 
4.3.- REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS 
 
 Teoría Psicosocial del desarrollo humano de Erikson 
 
5.- DEFINIR TIPO DE INVESTIGACIÓN: 
 
INVESTIGACIÓN CORRELACIONAL: La presente investigación es 
CORRELACIONAL ya que me permite estudiar la relación que existe entre los talleres 
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lúdicos y las dinámicas de emprendimiento con la satisfacción de los jubilados del Ministerio 
de Educación. 
   
6.- FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS:  
 
Hipótesis 1.- Al aplicar talleres con técnicas de emprendimiento se permitirá desarrollar 
habilidades para diseñar un modo ocupacional para los jubilados. 
 
 Variable Independiente: Talleres con técnicas de emprendimiento 




























 Formato de 
análisis de ideas 
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Aquello que sigue un 
paso ordenado para 












INDICADORES  MEDIDAS INSTRUMENTO 
Ocupación jubilar: 
es la acción y efecto 
de ocupar u 
ocuparse. El 
término, que 
proviene del latín 
occupatĭo, se utiliza 
como sinónimo de 
trabajo, oficio, 
empleo y actividad 
 Tipo de 
ocupación. 
















Hipótesis 2.- Al lograr dotarles de una ocupación a los jubilados  se logrará aumentará la 
satisfacción de su vida jubilar 
 
 Variable Independiente: Ocupación para jubilados 






INDICADORES  MEDIDAS INSTRUMENTO 
Ocupación 
jubilar: es la 
acción y efecto de 
 Tipo de 
ocupación. 

















empleo y actividad 
ocupación. apropiado 
 apropiado 




 Cuestionario de 
Autoevaluación 
de las CEPs 
Variable 
Dependiente 
INDICADORES  MEDIDAS INSTRUMENTO 
Vida jubilar : Es 
un estado 
producido por una 
mayor o menor 


















7.- ENFOQUE INVESTIGATIVO: 
 
Enfoque mixto: Ya que se analizará cuan efectivo fue el taller brindado a los jubilados y 
cuantificar los funcionarios que consiguieron mejorar su situación emocional. Así como 
también cuantificar el número de personas que van a desarrollar sus microempresas 
 
8.- SELECCIÓN DEL DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN: 
La presente investigación es NO EXPERIMENTAL ya que con mucha frecuencia se imparte 
estos talleres. 
Y es estudio transversal ya que se va a realizar la investigación en un solo momento y se lo 
realizará a 11 funcionarios  del Ministerio de Educación que se van a jubilar hasta el mes de 
diciembre del 2010 
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9.- DESCRIPCIÓN Y PROCEDIMIENTO METODOLÓGICO: 
 
9.1.- Características de la población o muestra: 11 funcionarios  del Ministerio de 
Educación que se van a jubilar hasta el mes de diciembre del 2010, lo cual constituye toda la 
población, por lo cual no se tomará muestra. 
 
10.-APLIBILIDAD DE MÈTODOS, TÉCNICAS E INSTRUMENTOS  
10.1.- Métodos: 
 
 Método Inductivo-Deductivo: Lo voy a utilizar al momento de estudiar las 
características particulares de los jubilados y como se las puede generalizar al grupo, y al 
estudiar al grupo para cambiar los comportamientos de cada una de las personas. 
 Método Estadístico: Este método lo voy a utilizar al momento de tabular toda la 
información que se presente durante toda la investigación. 
 Método Correlacional: Lo voy a utilizar al momento de establecer la relación entre los 
talleres de emprendimiento y las ocupaciones jubilares, así como también la relación entre 
las ocupaciones jubilares y la satisfacción jubilar 
 
10.2.- Técnicas: 
 Técnicas de Emprendimiento: Lo voy a utilizar en el desarrollo de los cursos. 
 Entrevista: Esta técnica la voy a utilizar antes de conformar los grupos para los talleres y 
al finalizar los talleres, para conocer sus planes a futuro, así como también conocer su 
criterio del taller. 
 Observación: Esta técnica la voy a utilizar durante todo el proceso de investigación. 
 Encuesta: Esta técnica la voy a utilizar cuando los grupos ya estén conformados y se haya 
culminado con los talleres, para analizar si el taller cumplió todas sus expectativas,  
 El Test Esta técnica la voy a utilizar el taller ya hayan culminado, y lo voy a utilizar para 
analizar si las personas en verdad están suficientemente motivada o si se necesita reforzar 
algo más. 




 Técnicas de Emprendimiento 
 Entrevista: 
 Observación: 
 Encuesta:  
 El Test  
 




11.1.- FASE 1: Motivar e informar a los jubilados sobre los cursos. 
11.2.- FASE 2:. Estructurar el Contenido de los talleres 
11.3.- FASE 3: Ejecución de los talleres impartidos. 
11.4.- FASE 4:. Recopilación de información sobre sus debilidades, fortalezas, iniciativa y 
los planes futuros de los jubilados del Ministerio de Educación y Cultura 
11.5.-  FASE 5: Tabulación de información. 
11.6.- FASE 6: Elaboración del informe. 
 
12.- ANÁLISIS DE LOS DATOS: 
  




 Investigador: Diana Maricela Cáceres Caizatoa. 
 Asesor de investigación: Dr. Benjamín Meza. 




14.1.- Recursos Materiales: 






14.2.- Recursos Tecnológicos: 
 Computador. 




14.5.- Recursos Económicos 
MATERIAL VALOR 

















Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago 
Elaboración del 
plan                        






informar a los 
jubilados sobre 
los cursos.                       
FASE 2:. 
Desarrollo del 
Contenido de los 
talleres                       
FASE 3: 
Ejecución de los 
talleres 







iniciativa y los 
planes futuros de 
los jubilados del 
Ministerio de 




emprendimiento.                       
FASE 6: 





de hipótesis                       
Conclusión y 
Recomendación                       
Entrega de 
investigación                       
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